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Während der letzten Jahre ist das Interesse an psychologischen Fragen 
spürbar zurückgegangen. Diese Entwicklung hängt mit sozialen Proble-
men zusammen, die neue Prioritäten geschaffen haben. Der Staat ist ver-
schuldet, kleine und große Gemeinden wissen nicht, wie sie ihren Ver-
pflichtungen nachkommen sollen, ganze Berufszweige kämpfen um ihr 
Bestehen und zahllose Menschen bangen um ihre Existenz. Die Frage 
nach unserem „Unbewussten“ oder gar „Unterbewussten“ – noch in den 
Siebzigerjahren ein Modethema – hat angesichts dieser Probleme an Be-
deutung verloren. Begriffe wie „Selbsterfahrung“ oder „Entfremdung“ 
sind, salopp ausgedrückt, nicht mehr „in“. Um unsere Zukunft zu sichern, 
müssen wir andere Fragen klären. 
Eine Erfolgsbilanz 
Dabei hat uns die Psychologie eine Menge zu bieten. Das gilt durchaus 
auch für den therapeutischen Bereich. Obwohl das Psychotherapeutenge-
setz die Ärzte bevorzugt, muss sich die Psychotherapie nicht verstecken. 
Statistische Daten belegen, dass sie mit ihren Verfahren oft spektakuläre 
Erfolge erzielt. Ähnlich verhält es sich mit den anderen, weniger populä-
ren Bereichen der Psychologie. So zeigen vergleichende Studien, dass wir 
unsere Schulen zum Teil erheblich verbessern könnten, wenn wir uns von 
den Ergebnissen lernpsychologischer Forschung leiten ließen. Richter 
und Anwälte greifen auf Psychologen zurück. Die Suche nach Täterprofi-
len kann bei der Aufklärung schwerer Gewaltverbrechen wichtige Hin-
weise liefern. Wir brauchen die Hilfe kundiger Therapeuten, wenn ein 
Verkehrsunfall Opfer und Helfer traumatisiert. Die psychologische Dia-
gnostik spielt in der Studien- und Berufsberatung, bei Prüfungen oder 
Bewerbungen eine wichtige Rolle. Sozialpsychologen beraten Betriebe, 
Führungskräfte und Teams. Werbung und Marketing stützen sich auf die 
Ergebnisse psychologischer Forschung. Psychologen trainieren Verkäu-
fer, Ermittler oder Berater. Die Psychologie hat Eingang in viele Lebens-
bereiche gefunden. 
Neben den klassischen Disziplinen sind im Lauf der letzten Jahrzehnte 
neue Arbeitsgebiete entstanden, die in unserem Leben große Bedeutung 
besitzen. Zu den neuen Bereichen gehört auch die Arbeits-, Betriebs- und 
Organisationspsychologie. Unsere Graphik gibt wieder, was Studenten 
unserer Fachhochschule unter Psychologie verstehen, und welche Erwar-
tungen sie ihr entgegen bringen (Anlage 1) 
Was bringt uns die Psychologie? 
Wie bereits angedeutet, profitieren auch Polizei und Verwaltung von der 
Psychologie und ihren sozialwissenschaftlichen Nachbarfächern – vor 
allem der Soziologie und der Pädagogik. 
• Um MitarbeiterInnen zu werben, müssen wir wissen, welche Kri-
terien die BewerberInnen erfüllen sollen. Oft ziehen wir dabei 
entsprechend qualifizierte Psychologen zu Rate. 
• Bei der Einstellung neuer MitarbeiterInnen greifen viele Behör-
den auf standardisierte Verfahren zurück. Die Psychologie entwi-
ckelt entsprechende Instrumente. 
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• Im Lauf des Bewerbungsverfahrens finden Bewerbungsgespräche 
statt. Dabei kommen Methoden zum Einsatz, die von Psycholo-
gen entwickelt werden. 
• Gespräche durchziehen alle Bereiche der öffentlichen Verwal-
tung. Vom direkten Kontakt mit Kunden, Klienten oder Parteien 
über Beratungs-, Bewerbungs- und Mitarbeitergespräche, Refera-
te und Konferenzen bis zu Verhören oder Verhandlungen geht es 
jedes Mal um Kommunikation. Die Psychologie vermittelt die 
nötige Kompetenz. 
• Was wir im Umgang mit anderen Menschen erreichen, hängt 
auch vom nonverbalen Geschehen ab – zum Beispiel der Raum-
gestaltung, der Kleidung oder der „Körpersprache“. Wenn wir 
uns fragen, wie wir auf andere wirken und ihre Haltung uns ge-
genüber beeinflussen können, berühren wir (kommunikations-) 
psychologische Fragen. 
• In vielen Bereichen der öffentlichen Verwaltung spielt die Team-
arbeit eine wichtige Rolle. Wo Störungen oder Konflikte die ge-
meinsame Arbeit behindern, greifen viele Betriebe oder Behör-
den auf Psychologen (SupervisorInnen oder Coachs) zurück. 
• Im Umgang mit Kunden, Klienten oder Kollegen treten manch-
mal Konflikte auf. Diese Konflikte bieten allen Beteiligten eine 
Chance, ihre Beziehungen neu zu gestalten und ihre Zusammen-
arbeit zu verbessern. Bei ihrer Lösung empfiehlt es sich manch-
mal, die Hilfe qualifizierter Psychologen in Anspruch zu nehmen. 
• Soziale Organisationen sind in der Regel hierarchisch aufgebaut. 
Leitende Angestellte haben die Aufgabe, die Interessen ihrer Be-
hörde wahrzunehmen, die gemeinsame Arbeit sinnvoll zu organi-
sieren und ihre MitarbeiterInnen entsprechend zu fördern. Um 
diese Funktion zu erfüllen, müssen sie menschliche Qualitäten 
besitzen, die über die fachlichen Fragen hinausgehen. Wo diese 
Fähigkeiten benötigt werden, treten Pädagogen und Psychologen 
als TrainerInnen oder BeraterInnen auf. 
• Um ihre Ressourcen zu nutzen und ihre Ergebnisse zu verbes-
sern, versuchen viele Behörden oder Betriebe, ihre MitarbeiterIn-
nen weiterzubilden. Dabei stützen sie sich auf entsprechend qua-
lifizierte Pädagogen und Psychologen. 
• Moderne Betriebe oder Behörden orientieren sich an den Bedürf-
nissen ihrer Klienten. Sie sind dabei auf die Ergebnisse (markt-) 
psychologischer Studien angewiesen. 
• Eine bürgernahe Verwaltung bemüht sich, ihre Beziehung zu ih-
rem Umfeld positiv zu gestalten, deutlich zu machen, wo ihre 
Aufgaben liegen, Interesse an ihren Funktionen zu wecken und 
um Sympathien zu werben. Marketing, Werbung und Public Re-
lations umfassen Maßnahmen und Methoden, die wir der Psycho-
logie verdanken. 
 
Die Reihe ließe sich fortsetzen. Aber die Stichworte, die wir oben erläu-
tert haben, belegen bereits zur Genüge, dass die Psychologie auch für 
unser Berufsfeld große Bedeutung besitzt. Um ihre Erkenntnisse nutzen 
zu können, studieren wir Psychologie. Das Studium ist ein Prozess. Was 
wir besprechen oder trainieren, hängt weitgehend von Dozenten und 
TeilnehmerInnen ab. Aber ganz gleich, wo wir unsere Schwerpunkte 
setzen – an bestimmten Erkenntnissen kommen wir nicht vorbei. 




Auf den folgenden Seiten befassen wir uns mit der Psychologie und ih-
rem wohl wichtigsten Thema – dem Verhalten des Menschen. Im Mittel-
punkt steht die Frage, wie wir unser Verhalten erwerben, und wie wir 
bestimmte Verhaltensmuster verändern oder entwickeln können. Wir 
hoffen, dass unsere Texte Ihrer Orientierung dienen und neue Denkan-
stösse liefern. Wenn diese Impulse längerfristig unsere Arbeit verbessern 
können, wären wir froh. Wir freuen uns auf Ihr Feedback. 
Aufgaben  
• Beschreiben Sie Situationen aus Ihrem (beruflichen) Alltag, in 
denen die Psychologie eine wichtige Rolle spielt. Was wollen Sie 
erreichen? Was versprechen Sie sich von der Psychologie? 
• Diese Übung eignet sich sowohl für das Selbststudium als auch 
für Partnergespräche oder Kleingruppenarbeit. Die Ergebnisse 
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Psychologie und Verhalten 
Seele und Verhalten 
Die Bezeichnung „Psychologie“ stammt von griechisch „psyché“ für 
„Hauch“ oder „Seele“ und „lógos“ für „Wort“ oder „Kunde“. Die Psy-
chologie ist mit anderen Worten eine „Wissenschaft von der Seele“ (An-
lage 2) 
Während wir Pädagogik und Soziologie als relativ junge Wissenschaften 
betrachten können, hat die Psychologie eine lange Geschichte. Schon 
Aristoteles setzt sich mit psychologischen Fragen auseinander. Er be-
trachtet die „Psyche“ als eine „Substanz“, die Pflanzen, Tiere und Men-
schen „belebt“. Psychologische Überlegungen finden sich auch in den 
Werken römischer Philosophen wie Aurelius Augustinus oder Johannes 
Cassianus. Doch wenn die antiken Autoren über die Seele sprechen, ver-
folgen sie theologische oder philosophische Interessen. Ähnlich verhält es 
sich bei den Autoren des Mittelalters, zum Beispiel Meister Eckehart, 
Albertus Magnus oder Thomas von Aquin1. 
Erst um die Mitte des 19. Jahrhunderts hat sich die Psychologie von der 
Philosophie gelöst. Frühe Vertreter dieser Bewegung definieren ihr Fach 
als eine eigenständige Wissenschaft, die sich mit seelischen Phänomenen 
beschäftigt und ihre Wirkung auf unser Verhalten erforscht. 
Dabei können wir zwei Paradigmata oder Forschungsrichtungen unter-
scheiden. Die geisteswissenschaftliche Richtung, zu deren Vertretern 
Dilthey und Spranger gehören, sucht die inneren Vorgänge zu „verste-
hen“. Dagegen versucht die naturwissenschaftliche Richtung unser Ver-
halten zu „erklären“. Sie forscht nach „unabhängigen Variablen“, die 
unsere Handlungen „determinieren“. Dem naturwissenschaftlichen Para-
digma sind u.a. Wundt oder Watson verpflichtet. 
Wollen wir jedoch wissen, was mit „Seele“ gemeint ist, bleibt uns die 
Psychologie eine schlüssige Antwort schuldig. Der „Ka“ der Ägypter, die 
„Psyche“ der klassischen Philosophen und die „unsterbliche Seele“, der 
Juden, Christen oder Muslime bleibt unseren materiellen Sinnen ver-
schlossen. Was gläubige Menschen meinen, wenn sie von unserer „Seele“ 
sprechen, besitzt in der Welt des Körpers keine Entsprechung. Niemand 
vermag zu sagen, wo sich der „Sitz der Seele“ befindet. 
Moderne Autoren betrachten das Wort als ein Synonym. „Seele“ steht für 
„Charakter“ oder „Persönlichkeit“. Was wir als „Seele“ bezeichnen, wäre 
dann alles, was uns von anderen abhebt und zu einzigartigen Menschen 
macht. Für Jung ist die „Psyche“ eine Gesamtheit, die eine Vielzahl un-
terschiedlicher Phänomene umfasst – weshalb wir sie nicht an einzelnen 
Merkmalen festmachen können. 
Wenn wir diesen Definitionen folgen, sind die seelischen Vorgänge als 
innere Reaktionen anzusehen. Diese Reaktionen bilden einen Teil unseres 
Verhaltens. Aber mit dem, was wir „Seele“ nennen, haben sie nur sehr 
bedingt zu tun. 
                                                     
1  Zwar haben arabische Wissenschaftler schon um die Mitte des 11. Jahrhunderts 
psychotherapeutische Verfahren entwickelt und die psychosomatische Medizin begründet, 
doch in Europa hat sich ihre Betrachtungsweise nicht durchsetzen können. 
Psychologie als 
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Heute versteht sich die Psychologie nicht als Wissenschaft von der Seele, 
sondern als eine moderne, empirisch ausgerichtete Wissenschaft, die sich 
mit dem Verhalten des Menschen beschäftigt. 
Psychologische Theorien sollen erklären, wie unser Verhalten zustande 
kommt (Anlage 3). 
Unser Verhalten betrachten sie dabei als eine „abhängige Variable“, die 
mit „unabhängigen Variablen“ zusammenhängt2. 
Ein Beispiel liefert der Straßenverkehr. Wenn Polizisten am Rand einer stark be-
fahrenen Straße halten (unabhängige Variable), verringern die meisten Autofah-
rer ihre Geschwindigkeit (abhängige Variable), weil sie mit einer Radarkontrolle 
rechnen (intervenierende Variable)3.  
Ein anderes Beispiel stammt aus dem Hochschulbetrieb. Wenn Sie Ihren Dozen-
ten stundenlang passiv zuhören müssen (unabhängige Variable), verlieren Sie 
bald das Interesse (intervenierende Variable) und denken an andere Dinge (ab-
hängige Variable). 
Erklärungsversuche dienen im Allgemeinen einem praktischem Ziel. Das 
gilt auch für die Psychologie. Psychologische Theorien befassen sich mit 
der Frage, wie wir auf unsere Umwelt einwirken können. Dabei geht es in 
erster Linie um die soziale Umgebung, das heißt, die Menschen, mit de-
nen wir leben – Angehörige, Freunde und Nachbarn, Kunden oder Klien-
ten, Kollegen, Vorgesetzte und Mitarbeiter. Die Ergebnisse psychologi-
scher Forschung zeigen uns, wie man Menschen und ihr Verhalten beein-
flussen kann. Bildung und Wirtschaft, Politik und Verwaltung nutzen die 
Möglichkeiten, die sich auf diese Weise für sie ergeben. 
Wenn wir wissen wollen, wie wir auf Menschen einwirken können, be-
trachten wir unser Verhalten nicht nur als abhängige sondern auch als 
unabhängige Variable. Wir untersuchen Maßnahmen oder Methoden4, die 
unser Verhalten in unterschiedlicher Weise modifizieren. Dabei erweitern 
wir unser Bewusstsein. Die Psychologie verweist auf Gefahren aber auch 
Möglichkeiten, die unseren Umgang miteinander erschweren oder er-
leichtern. Sie zeigt uns, wie wir andere oder uns selber stärken und 
schwächen, unterstützen und fördern, entwickeln, behindern oder nach-
haltig schädigen. 
Nehmen wir an, dass ein Schüler schlechte Noten nach Hause bringt. Wenn ihn 
die Eltern bestrafen, lösen sie Angstreaktionen aus. Drastischen Strafen folgt in 
der Regel eine ebenso heftige Angstreaktion. Die Angst hemmt alle Verhaltens-
weisen, mit denen sie nicht kompatibel ist. Das Kind verliert die Kontrolle, fühlt 
sich gelähmt, begreift nicht, was seine Eltern verärgert, und nimmt nicht mehr 
auf, was sie von ihm verlangen. Psychologische Studien zeigen, dass physische 
Strafen die Schulleistung eher verschlechtern. Dagegen entwickeln misshandelte 
Kinder aggressive Tendenzen. Die Daten belegen, dass sie oft Gegenstände zer-
stören oder schwächere Kinder quälen. Glücklicherweise schrecken die meisten 
Eltern vor physischen Strafen zurück. Dagegen bestrafen sie ihre Kinder  
                                                     
2  Wenn wir etwas erklären wollen, fragen wir nach seiner Ursache, d.h., wir suchen einen 
„kausalen“ Zusammenhang (von lateinisch „causa“, „Ursache“ oder „Grund“). Doch 
komplexe Prozesse wie unser Verhalten gehen auf unterschiedliche Gründe zurück. Des-
halb verzichtet die Psychologie auf kausale Erklärungsversuche. Sie sucht nach „unab-
hängigen“ Bedingungen (sogenannten „unabhängigen Variablen“ oder „UV “), die auffäl-
lig oft – genauer, in mehr als 90 % aller Fälle – bestimmte Verhaltensweisen zur Folge 
haben. Diese Verhaltensweisen bezeichnet sie als „abhängige“ Ereignisse oder „Variable“ 
(kurz „AV“). 
3  Zwischen der unabhängigen Bedingung und dem abhängigen Ereignis wirkt oft eine 
weitere Komponente (in diesem Fall eine Erwartung), die ebenfalls unter dem Einfluss 
der unabhängigen Variablen steht. Weil diese Komponente „zwischen“ UV und AV 
„tritt“, bezeichnen wir sie als „intervenierende Variable“ (von lateinisch „inter“, „zwi-
schen“, und „venire“, „kommen“, „treten“). 
4  das heißt Verhaltensweisen 
Beispiel Schulversagen 
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mit Liebesentzug: sie reagieren verärgert oder weisen sie ab. Aber auch diese 
Strafe erzeugt eine Angstreaktion. Regelmäßige Strafen wirken auf die Persön-
lichkeit. Ein schlechter Schüler wird dabei manchmal zu einem ängstlichen 
Kind. Erziehungsberater und Therapeuten berichten von Kindern, die permanent 
Angst davor hatten, den Erwartungen ihrer Eltern nicht zu entsprechen. Die 
Angst vor der Strafe erzeugte ein negatives Motiv: die Furcht davor, zu versa-
gen. Ängstliche Schüler lernen nicht primär, was sie interessiert. Oft wissen sie 
nicht einmal, was ihnen Freude macht. Sie strengen sich an, weil sie wissen, 
dass sie schlechte Noten vermeiden müssen.  
Aus dem beruflichen Leben sind mir ähnliche Fälle bekannt. Ich habe leitende 
Angestellte beraten, die jeden Tag zehn bis zwölf Stunden mit ihrer Arbeit ver-
brachten. Sie lebten in der Gewissheit, dass sie nicht scheitern durften. Zu schei-
tern hätte bedeutet, bei ihren Vorgesetzten oder ihren Kollegen negativ aufzufal-
len und ihre Position in der Hierarchie ihres Unternehmens einzubüßen. Wo an-
dere Freude an ihrer Arbeit hatten oder persönliche Ziele verfolgten, taten sie al-
les, was man von ihnen verlangte, weil sie Angst davor hatten, einen Misserfolg 
zu erleiden und dabei ihren Arbeitsplatz zu verlieren. 
 
 
Isolation und Ablehnung wirken traumatisch 
Ein weiteres Beispiel stammt ebenfalls aus dem Bereich der Betriebspsycholo-
gie. Wie sollten sich Führungskräfte verhalten, wenn eine Mitarbeiterin oder ein 
Mitarbeiter ihre Erwartungen nicht erfüllen? Negative Reaktionen – wie Vor-
würfe, Unmutsäußerungen oder Beleidigungen – erzeugen ein Klima, in dem die 
Angst dominiert. Doch die Betroffenen wissen deshalb noch lange nicht, wie sie 
den Forderungen ihres Abteilungsleiters oder Direktors entsprechen sollen. Mo-
derne Betriebe favorisieren deshalb einen anderen Führungsstil. Wer seine Rolle 
ernst nimmt, führt seinen Mitarbeitern vor Augen, was er bezweckt, und macht 
dabei deutlich, weshalb er Wert darauf legt, diesen Zweck zu erreichen. Den 
Mitarbeitern sollte bewusst sein, was der Betrieb, die Abteilung oder sie selber 
von ihren Leistungen haben. Die Aussicht auf attraktive Gewinne steigert die 
Leistungsbereitschaft5. Fällt es den Untergebenen schwer, eine Forderung zu er-
füllen, sollte der Vorgesetzte erkunden, ob sie den Auftrag richtig verstehen, was 
sie behindert, und wie sich die Hindernisse beseitigen lassen. Wer bei seinem 
Vorgesetzten Unterstützung findet, lernt ihn persönlich zu schätzen, arbeitet 
gerne mit ihm zusammen und fühlt sich verpflichtet, seine Erwartungen zu erfül-
len. Die Hilfestellung steigert die Leistungsbereitschaft und verbessert das Leis-
tungsvermögen. 
                                                     
   5 Dabei muss es sich nicht unbedingt um materielle Vergütungen handeln. 
Dirigieren und 
sekundieren 
Beispiel Angst vor 
Misserfolg 
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Die Reihe ließe sich fortsetzen, aber die oben genannten Beispiele sagen 
genug. In unserem Lehrgang konzentrieren wir uns auf die Frage, wie wir 
uns im Kontakt mit anderen Menschen – von den Kollegen bis zu den 
Vorgesetzten, von unseren Kunden bis zu unseren Freunden – aber auch 
im Umgang mit uns selbst verhalten können und verhalten sollten. 
Aufgaben  
• Versuchen Sie, in den oben beschriebenen Beispielen unabhängi-
ge, intervenierende und abhängige Variable zu identifizieren! 
• Finden Sie ähnliche Beispiele! 
• Stellen Sie die Ereignisfolgen graphisch dar! 
• Diese Übungen eignen sich sowohl für das Selbststudium als 
auch für Partnergespräche oder Kleingruppenarbeit. Die Ergeb-
nisse lassen sich mit Karten, auf Metaplanwänden, als Mind-Map 
oder auf Folien darstellen. 
Teilgebiete der Psychologie 
Bei genauer Betrachtung erweist sich unser Verhalten als ungeheuer 
komplex. Um seiner Komplexität zu entsprechen, hat auch die psycholo-
gische Forschung unterschiedliche Richtungen einschlagen müssen. Im 
Zuge dieser Entwicklung sind viele verschiedene Teildisziplinen entstan-
den, die einander ergänzen aber nebeneinander bestehen (Anlage 4). 
Die allgemeine Psychologie analysiert die Grundlagen unseres Verhal-
tens. Wie in allen Sozialwissenschaften gibt es auch hier verschiedene 
Richtungen, die sich teilweise heftig bekämpfen. So setzt sich die „Tie-
fenpsychologie“ mit der Wechselwirkung zwischen „Bewusstsein“ und 
„Unbewusstem“ auseinander, während die „Lerntheorie“ den Fokus auf 
unser Verhalten richtet6 und unser Verhalten als das Ergebnis entspre-
chender Lernprozesse betrachtet. Zu den wichtigsten Lerntheorien gehört 
die „sozial-kognitive Lerntheorie“. Ihre Vertreter befassen sich mit dem 
Einfluss „sozialer Modelle“, die wir aus unterschiedlichen Gründen als 
„Vorbild“ empfinden7. 
Die Lerntheorie hat in vielen Betrieben oder Behörden mit dazu beitragen 
können, technische Abläufe rationell zu gestalten (Organisations-
entwicklung), Mitarbeiter zu fördern (Personalentwicklung), ihre Motiva-
tion zu stärken und das Betriebsklima zu verbessern. 
Während andere Disziplinen nur in der Fachwelt bekannt sind, stößt die 
Psychotherapie auch bei Laien auf großes Interesse. Ihre Vertreter bemü-
hen um ein differenziertes Verständnis und eine effektive Behandlung 
psychischer Störungen wie Depression oder Schizophrenie. Im Lauf ihrer  
                                                     
6  „Behavioristische“ Psychologen (von englisch „behavior“, „Verhalten“) versuchen dabei 
die inneren Reaktionen des Menschen vollständig auszublenden. Autoren wie B.F. Skin-
ner betrachten das Innere als eine „black box“. Man könne nur „introspektiv“ (von latei-
nisch „intro“, „nach innen gerichtet“, und „spicere“, „schauen“, „betrachten“) auf die 
inneren Vorgänge schließen, sei aber nicht imstande, diese Hypothesen „intersubjektiv“ 
(von lateinisch „inter“, „zwischen“ und „subiectum“, „Subjekt“) zu überprüfen. Deshalb 
beschränkt sich der Behaviorismus auf die Beziehungen zwischen unserer Umwelt und 
unserem äußerem Verhalten. Allerdings hat sich dieser Ansatz nicht durchsetzen können, 
weil er wichtige Bereiche unseres Verhaltens ignoriert. 
7  A. Bandura, der Begründer der sozial-kognitiven Lerntheorie, geht davon aus, dass unser 
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langen Geschichte haben sich unterschiedliche Therapieansätze entwi-
ckelt. Nach Freud, den man heute als den Begründer der „Psychoanalyse“ 
betrachtet, hängen „seelische Krankheiten“ mit „traumatischen“ Erfah-
rungen zusammen, die wir in unser Unbewusstes „verdrängen“, weil sie 
uns emotional überfordern. Die „Verhaltenstherapie“ betrachtet „Verhal-
tensstörungen“ als das Ergebnis fehlgeleiteter Lernprozesse. Unter den 
neueren Ansätzen haben sich Ansätze wie die „Gesprächstherapie“ und 
die „Systemische Familientherapie“ als besonders erfolgreich erwiesen. 
Darüber hinaus greifen Soziotherapeuten, Sozialpädagogen und Supervi-
soren häufig auf weniger populäre Modelle wie die „Transaktionsanaly-
se“, die „Themenzentrierte Interaktion“ oder das „Neurolinguistische 
Programmieren“ („NLP“) zurück8. Letzteres setzt sich aus einer Vielzahl 




Therapeutische Arbeit: Studenten/Innen simulieren Therapieformen 
Analytische Sitzung. Klientenzentrierte Beratung. Gruppentherapie 
Betriebe oder Behörden nutzen diese Methoden bei der Lösung betriebsinterner 
Konflikte, bei der Bewältigung kritischer Situationen, bei der Behandlung post-
traumatischer Störungen oder in Fällen, in denen einzelne Mitarbeiter einer ex-
tremen Belastung nicht mehr gewachsen sind (Burning Out). 
Die Psychologie der Persönlichkeit versucht zu verstehen, was einzelne 
Menschen („Individuen“) zu einzigartigen Menschen macht: Was verste-
hen wir unter Persönlichkeit? Welche Merkmale definieren den Unter-
schied zwischen verschiedenen Individuen? Wie kann man verschiedene 
Menschen miteinander vergleichen? 
Die „differentielle“ Psychologie hat eine Vielzahl aussagekräftiger Tests ge-
schaffen, die in der psychologischen Diagnostik, der Erziehungsberatung oder 
im Wirtschaftsleben Verwendung finden. Zu ihren Nebenprodukten gehören 
Verfahren wie die Faktorenanalyse, eine Methode, die für Statistiker unerläss-
lich ist. 
                                                     
8  Die Gesprächstherapie, der systemische Ansatz, TA und TZI stoßen auch in Bereichen 
wie Wirtschaft oder Verwaltung auf großes Interesse. Deshalb werden wir sie im Verlauf 
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Die Psychologie der Persönlichkeit versucht zu erfassen, was für einzelne 
Menschen charakteristisch ist. Die Psychologie der Entwicklung hinge-
gen erforscht, wie diese Charakterzüge zustande kommen. Frühe Ent-
wicklungstheorien vertreten die These, dass die Entwicklung des Men-
schen vom Kind zum Erwachsenen in verschiedenen „Stufen“ (Piaget, 
Kohlberg, Gilligan) und „Phasen“ (Freud) erfolgt. Andere Theorien be-
trachten Entwicklung als einen „lebenslangen Prozess“ (Oerter, Lehr) 
 
 
Testteilnehmer füllen einen Fragebogen aus. 
Das berufliche oder betriebliche Ausbildungswesen sollte entwicklungspsycho-
logischen Tatsachen Rechnung tragen. Planer und Trainer müssen im Auge be-
halten, wie alt ihre Zielgruppen sind. Denn die verschiedenen Altersgruppen be-
finden sich, psychologisch gesehen, nicht in derselben Situation. Jüngere Mitar-
beiter sind körperlich stärker und in fachlicher Hinsicht auf dem neuesten Stand. 
Deshalb verfügen sie über andere Möglichkeiten als ältere Angestellte, die ihrer-
seits über viele Jahrzehnte hinweg Erfahrungen sammeln konnten und eine Rou-
tine besitzen, die ihnen oft dabei hilft, ihre Tätigkeit rationell zu gestalten. 
Wie schon der Name sagt, erforscht die Sozialpsychologie soziale Pro-
zesse9 und ihre Wirkung auf unser Verhalten. Zu ihren frühen Vertretern 
gehört der amerikanische Psychologe G.H. Mead, der Begründer des 
„Symbolischen Interaktionismus“. Mead, der sich selbst als „Sozialen 
Behavioristen“ bezeichnet, hat eine Theorie der „Identität“ entwickelt, 
die bis heute als wegweisend gilt10. Zu den sozialpsychologischen Theo-
rien gehört auch die Theorie der „Sozialen Rolle“, mit der wir uns noch 
genauer befassen werden. Die „Systemtheorie“ verbindet das Fach mit 
                                                     
9  E. Weber u.a. ordnen „soziale Prozesse“ vier verschiedenen Kategorien zu: Kooperation, 
Anpassung, Konkurrenz und Konflikt.  
10 Unter unserer Identität verstehen wir alles, was uns von anderen Menschen unterscheidet. 
An unserer Identität orientiert sich unser Verhalten: wir versuchen zu leben, wie es unse-
rem „Wesen“ entspricht. Maßgebend ist dabei unser Bild von uns selbst (das sogenannte 
„Selbst“ oder „Selbstbild“). Der Symbolische Interaktionismus betrachtet das Selbst als 
Ergebnis einer lebenslangen Entwicklung. Es interagiert mit dem „Fremdbild“, das heißt, 
dem Bild, das wir anderen Menschen vermitteln. Für Mead beruht unser Handeln auf 
Denkprozessen, die sich im Rahmen „signifikanter Gesten“ vollziehen - das heißt, an 
Kommunikation gebunden sind. Dieser Gedanke hat Autoren wie Watzlawick oder Ber-
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Eine Gruppe arbeitet zusammen. 
Sozialpsychologen wie Mead vertreten die Ansicht, dass auch die Gruppe 
(zum Beispiel das Team, die Abteilung oder der ganze Betrieb) eine Art 
Selbst entwickelt, die ihr Verhalten bestimmt. Viele Gruppen verfügen 
über ein ausgeprägtes Wir-Gefühl. Sie grenzen andere aus, verfolgen 
eigene Ziele und entwickeln spezifische Normen. Oft handelt es sich um 
unausgesprochene Regeln, die einem Fremden nicht immer verständlich 
sind. 
Schon G.C. Homans hat zu Beginn der Sechzigerjahre zeigen können, dass auch 
Betriebe oder Behörden diesen Sachverhalt ernst nehmen müssen. Seine Daten 
belegen, dass in jeder Abteilung besondere Standards bestehen. Sie sind an ent-
sprechende Lernprozesse gebunden, regulieren die Rollenverteilung und kanali-
sieren die Leistung des Teams. 
Die forensische Psychologie (von lateinisch „forensis“, „zum Forum ge-
hörig“)11 beschäftigt sich mit den Formen und Hintergründen delinquen-
ten Verhaltens, der kriminellen Persönlichkeit, ihrer Entwicklung und 
ihren Motiven. Zu ihren Forschungsgebieten gehören der Strafvollzug, 
seine Strukturen und seine Wirkung auf das Verhalten. 
Forensische Psychologen sind heute sowohl im Strafvollzug als auch im Gutach-
terwesen und in vielen Ermittlungsverfahren tätig (Profiling). 
Während die klinische Psychologie ihren Fokus auf psychische Störun-
gen richtet, befasst sich die pädagogische Psychologie mit der familiären 
Erziehung, der schulischen Bildung und den verschiedenen Formen des 
außerschulischen Bildungswesens – wie der betrieblichen Fort- oder Wei-
terbildung. 
Wie die pädagogische Psychologie ist auch die Arbeits-, Betriebs- und 
Organisationspsychologie eine angewandte Wissenschaft. Sie stützt sich 
                                                     
11 Auf dem Forum Romanum fanden in der Antike viele Gerichtsverfahren statt. Deshalb 
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auf die Erkenntnisse anderer Teilgebiete – zum Beispiel der Sozialpsy-
chologie – und wendet sie auf betriebliche Fragen an. Zu ihren Themen 
gehören Führung und Zusammenarbeit, Kommunikation und Gesprächs-
führung, Werbung und Marketing, Konfliktmanagement, Personal- und 
Organisationsentwicklung, Qualitätsmanagement, Projektmanagement 
oder Zeitmanagement. Mit einigen Themen werden wir uns genauer be-
fassen. 
Nachbarfächer der Psychologie 
Schon diese Aufzählung lässt erkennen, dass sich viele Gebiete der Psy-
chologie mit anderen Wissenschaften überlappen. Das gilt für Verhal-
tenswissenschaften wie die Verhaltensforschung, Sozialwissenschaften 
wie Soziologie oder Pädagogik und Humanwissenschaften wie Medizin 
oder Anthropologie (Anlage 5). 
Die Soziologie befasst sich mit Struktur und Dynamik sozialer Prozes-
se12. Soziologische Theorien beschreiben die Wechselwirkung zwischen 
sozialen Strukturen und sozialem Geschehen13. 
Nehmen wir ein Beispiel, das von G.C. Homans stammt. In unserem Wirt-
schaftssystem spielt der Wettbewerb eine wichtige Rolle. Um wettbewerbsfähig 
zu bleiben, sieht sich eine Maschinenfabrik gezwungen, Kosten zu sparen. Die 
Unternehmensleitung beschließt, den Stromverbrauch zu verringern, und dämpft 
daher die Beleuchtung in den Fertigungshallen. Die betroffenen Mitarbeiter 
empfinden den Schritt als eine Schikane, die ihre Arbeit erschwert. Außerdem 
zeigt er, dass ihre Bedürfnisse der Betriebsleitung gleichgültig sind („Mit uns 
kann man es ja machen.“). Deshalb verringert sich ihre Arbeitszufriedenheit – 
was ihre Leistung verschlechtert, die Gewinne verringert und den Betrieb zu 
weiteren Maßnahmen zwingt. 
Ein weiteres Beispiel ist brandaktuell. Mit GATT ist im Lauf der letzten Jahr-
zehnte ein Vertragswerk entstanden, das der Globalisierung unseres Wirtschafts-
lebens Rechnung trägt – einer sozialen Entwicklung, die ihrerseits mit dem tech-
nischen Fortschritt zusammenhängt14. Dieses Vertragswerk bietet großen Kon-
zernen die Chance, in „Billiglohnländer“ zu gehen, um bei geringeren Kosten 
mehr zu verdienen. Während die Unternehmen weltweit agieren, sind die sozia-
len Kontrollinstanzen an staatliche Grenzen gebunden. Einzelne Staaten sind 
nicht in der Lage, sozial verträgliche Arbeitsbedingungen durchzusetzen. Um ih-
re Arbeitsplätze zu sichern, müssen die Arbeitnehmer den Arbeitgebern größere 
Zugeständnisse zu machen – eine Entwicklung, die auf die Dauer den sozialen 
Frieden belastet. 
Beide Beispiele dokumentieren die Sichtweise soziologischer Theorien. 
Ihr Fokus liegt auf sozialen Strukturen, die einerseits auf sozialen Prozes-
sen beruhen und andererseits für soziale Prozesse verantwortlich sind. 
Der Einzelne spielt aus soziologischer Sicht eine untergeordnete Rolle. 
Trotzdem besteht eine enge Beziehung zwischen Soziologie und Psycho-
logie. Schon Marx betrachtet unser „Bewusstsein“ als ein Spiegelbild 
unseres „Seins“. Unser Verhalten ergibt sich aus den Verhältnissen, unter  
                                                     
12 Im Internet findet sich folgende Definition: Die „Soziologie“ oder „Gesellschaftslehre“ 
beschäftigt sich mit den „formalen und inhaltlichen Zusammenhängen des Lebens gegen-
wärtiger und historischer Gesellschaften. ... Als "soziologischer Aspekt" hat ihre Sicht-
weise Eingang in fast alle anderen Sozialwissenschaften und Kulturwissenschaften gefun-
den. Die Bezeichnung Soziologie wurde zuerst von A. Comte geprägt. In Deutschland 
begreift sich die Soziologie als Wissenschaft von den Struktur- und Bewegungsgesetzen 
der bürgerlichen Industriegesellschaft (so bei L. von Stein, W. H. Riehl)“ (wissen.de 
2004). 
13  Das heißt, wie soziale Strukturen auf das soziale Geschehen wirken - und umgekehrt, wie 
das soziale Geschehen soziale Strukturen entstehen lässt. 
14  Zu den technischen Entwicklungen, die zur Globalisierung unseres Wirtschaftslebens 
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denen wir leben. Das muss auch die Psychologie im Auge behalten. Denn 
unser gesamtes Dasein spielt sich in einer sozialen Umgebung ab. Diese 
Umgebung ist an Gesetze gebunden, die unabhängig von einzelnen Men-
schen bestehen. Wenn wir unser Verhalten verstehen wollen, müssen wir 
seinen sozialen Kontext mit einbeziehen. In unserem Lehrgang werden 
wir deshalb versuchen, psychologische und soziologische Aspekte mit-
einander zu verknüpfen. 
Wenn wir bestimmte Verhaltensweisen beeinflussen wollen, berühren wir 
Fragen, die zu den Gegenständen der pädagogischen Forschung gehören. 
Der Augsburger Pädagoge E. Weber definiert die Pädagogik als „eine auf 
die Praxis bezogene, wissenschaftlich fundierte Theorie der Erziehung“. 
Der Autor unterscheidet zwischen „Erziehungslehre“ und „Erziehungs-
wissenschaft“. Die Erziehungslehre verfolgt ein praktisches Ziel. Sie 
entwickelt „pädagogische Regeln“ (Strategien oder Methoden), an denen 
sich Eltern und Lehrer, Erzieher und andere Pädagogen orientieren kön-
nen. Die Erziehungswissenschaft beschäftigt sich mit der „Erziehungs-
wirklichkeit“, das heißt, den Bedingungen, die das Erziehungsgeschehen 
regulieren. Sie untersucht die Faktoren, an die der Erziehungsalltag ge-
bunden ist und liefert die Hintergrundinformationen, auf denen die päda-
gogischen Regeln beruhen. 
Wie in der Psychologie bestehen auch in der Pädagogik verschiedene 
Richtungen nebeneinander. „Erziehungstheorie“ und „geisteswissen-
schaftliche Pädagogik“ versuchen, das Wesen erzieherischer Prozesse in 
Konzepte zu fassen. Aus diesen Konzepten ergeben sich Standards, die 
eine Richtschnur für die pädagogische Praxis bilden. Die „empirische“ 
oder „erfahrungswissenschaftliche Pädagogik“ (Erziehungswissenschaft) 
untersucht Variable, die unser Verhalten „modifizieren“ und für Erfolg 
oder Misserfolg pädagogischen Handelns verantwortlich sind. Dabei 
greift sie auf soziologische, psychologische, medizinische oder biologi-
sche (anthropologische) Theorien zurück. 
Ein Beispiel: Auch das Erziehungsgeschehen ist an Lernprozesse gebunden. Er-
folg und Verlauf dieser Lernprozesse beruhen u.a. auf genetischen Vorausset-
zungen. Noch in den Sechzigerjahren haben wir zwischen höher und minder 
„begabten“ Schülern differenziert. Als Maßstab diente der Schulerfolg. Heute 
denken wir anders. Wir wissen, dass bei verschiedenen Schülern unterschiedli-
che „Lernvoraussetzungen“ bestehen, die man nicht a priori15 höher oder gerin-
ger bewerten kann. Neben den Erbanlagen kennen wir weitere Einflussgrößen, 
die über den Lernerfolg eines Schülers entscheiden. Die Kinder stammen aus un-
terschiedlichen Herkunftsmilieus und blicken auf unterschiedliche Biographien 
zurück. Wie die Studien B. Bernsteins zeigen, lassen diese Faktoren unterschied-
liche „Lernprofile“ entstehen. Wenn unsere Schüler vom Unterricht profitieren 
sollen, müssen wir ihn entsprechend gestalten. Die individuellen und sozialen 
Unterschiede erfordern maßgeschneiderte Vorgehensweisen und ein differen-
ziertes Lernangebot. 
Mit der Gestaltung von Lernprozessen beschäftigt sich auch unser Kurs. 
Dabei geht es vor allem um Sie. Wir werden gemeinsam erörtern, wie Sie 
Ihr eigenes Studium organisieren können. 
 
                                                     
15 A priori – ursprünglich ein philosophischer Fachausdruck, der auch in anderen Wissenschaf-
ten Verwendung findet. Ins Deutsche können wir ihn mit „von vornherein“ übersetzen. 
Beispiel Lernprofil 
Pädagogik 










Zuhörer/Innen bei einem Referat. 
Aufgaben  
• Nennen Sie Merkmale, die für Ihre Persönlichkeit charakteris-
tisch sind. Dabei können Sie sich an folgenden Leitfragen orien-
tieren: Was können Sie gut? Was können sie nicht? Besitzen Sie 
Eigenschaften, die Sie als eine besondere Stärke betrachten? 
Welche? Gibt es auch Merkmale, die Sie eher als Schwäche emp-
finden? An welche Eigenschaften denken Sie dabei? Wann sind 
Sie mit sich zufrieden? Halten Sie ihre Antworten fest! Bewahren 
Sie Ihre Notizen auf! (Einzelarbeit) 
• Suchen Sie ein Verhaltensmuster, das Sie bei anderen oder sich 
selber häufig beobachten können. Aus welchen Elementen (Ver-
haltensweisen) setzt es sich zusammen? Beschreiben Sie es so 
genau wie möglich! Welche Ereignisse oder Bedingungen rufen 
dieses Verhaltensmuster hervor? Beschreiben Sie seine Konse-
quenzen! Wie wirkt es auf Ihre Umgebung? Wie wirkt es auf Sie 
selbst? (Gruppenarbeit). 
• Versuchen Sie, ein Verhaltensmuster nachzuspielen, das für ein 
Mitglied Ihrer Gruppe charakteristisch ist. Die Zuschauer sollen 
erraten, zu wem dieses Muster gehört. 
• Es handelt sich um Rollenspiele, die in Gruppen vorbereitet wer-
den können. Bei der Auswertung sollten Sie dafür sorgen, dass 
Konflikte gelöst werden können. 
• Alternative: Schnappschüsse. Halten Sie Mitglieder Ihrer Gruppe 
in typischen Posen fest! 
• Weitere Alternativen: Steckbriefspiele (Gruppenarbeit) 
• Sie erhalten eine Liste mit den unterschiedlichen Teilgebieten der 
Psychologie. Wie können Sie von diesen Fächern profitieren? 
Nennen Sie Ziele, die Sie gegenwärtig verfolgen, und ordnen Sie 
diese den unterschiedlichen Fächern zu! Halten Sie dabei auch 
Ziele fest, die Sie nicht eindeutig zuordnen können! (Einzel- oder 
Gruppenarbeit) 




• Bewusstsein und Unbewusstes 
(Text: Auszug C.G. Jung, eventuell K. Peterhoff) 
• Psychologie ohne Seele?  
(Text: Auszüge J.R. Millenson) 
• Der Wandel der Werte aus soziologischer Sicht (Text: E. Weber, 
eventuell K. Peterhoff) 
• Erziehung aus anthropologischer Sicht 
(Text: E. Weber) 




Unter „Verhalten“ verstehen wir alle Aktivitäten, die bei lebenden Orga-
nismen auftreten können. Pflanzen, Tiere und Menschen „verhalten sich“. 
Wenn wir die Blätter einer Mimose berühren, rollen sie sich zusammen. 
Bestimmte Insekten (zum Beispiel die Bienen) kommunizieren mit ihren 
Artgenossen. „Herbivoren“ wie Rinder und Schafe sind auf pflanzliche 
Nahrung angewiesen. „Karnivoren“ wie Katzen oder Libellen jagen nach 
lebender Beute. Pflanzen und Tiere speichern was sie erleben16 und pas-
sen sich ihrer Umwelt an. Die Humanoiden haben andere Überlebensstra-
tegien entwickelt. Sie erfinden Geräte und verändern ihre Umgebung17. 
Das Verhalten der Pflanzen ähnelt den „vegetativen“ Prozessen (wie 
Herzschlag oder Verdauung), die sich im Inneren höherer Organismen 
vollziehen. Das Verhalten der Tiere ist an „Instinkte“ gebunden. Das 
Verhalten der Menschen orientiert sich an ihrem „Verstand“18. Menschen 
verfügen über „Bewusstsein“. Sie sind in der Lage, ihre Aktivitäten zu 
steuern, ihr Verhalten zu planen und zielgerichtet zu „handeln“. 
Während Biologie und „Ethologie“19 das Verhalten verschiedener Gat-
tungen erörtern, bezieht sich die Psychologie auf unser Verhalten. 
Wir unterscheiden zwischen „inneren“ und „äußeren“ Verhaltensweisen. 
Die inneren oder „intrapersonalen“ Verhaltensweisen – von lateinisch 
„intra“, „innerhalb“ – erfolgen im „Inneren“ einer Person. Bei den äuße-
ren Verhaltensweisen handelt es sich um Aktivitäten, die „intersubjek-
tiv“, das heißt auch von anderen Menschen, beobachtet werden können – 
zum Beispiel das Gehen, das Sprechen oder die Kleidung. Zu den inneren 
Verhaltensweisen gehören Gedanken, Gefühle oder Motive, die der di-
rekten Wahrnehmung anderer Menschen entzogen sind (Anlage 6-7). 
Für B.F. Skinner besteht das Verhalten des Menschen aus „respondenten“ 
und „operanten“ Verhaltensweisen (Anlage 8).  
Antwortverhalten 
Die respondenten Verhaltensweisen (von lateinisch „respondere“, „ant-
worten“) bezeichnen wir auch als „Antwortverhalten“. Das Antwortver-
halten hängt von spezifischen „Stimuli“ oder „Reizen“ ab. Sind diese 
Reize vorhanden, „elizitieren“ sie sogenannte „Responsen“ – sie „lösen“  
                                                     
16 Der Bonner Botaniker W. Bartlott hat nachweisen können, dass sich auch Pflanzen an 
bestimmte Reize „erinnern“ können. Andere Untersuchungen zeigen, dass einige Pflanzen 
„Gefühle“ besitzen. Katzen, Hunde und Affen verfügen über „Begriffe“ und sind in der 
Lage, ihr Verhalten zu „planen“. Die Wale gebrauchen Signale, die man als eine „Spra-
che“ mit unterschiedlichen Dialekten ansehen kann. 
17  Anders als Pflanzen und Tiere verfügen die Menschen über die Fähigkeit, ihre Umgebung 
ihren Bedürfnissen anzupassen. Sie bauen Häuser und Straßen, entwickeln Geräte und 
sind in der Lage, natürliche Rohstoffe weiterzuverarbeiten. Der Psychologe J. Piaget 
unterscheidet zwischen der „aktiven Anpassung“ oder „Akkommodation“ und der „passi-
ven Anpassung“ oder „Assimilation“. 
18 Auch Menschen reagieren „instinktiv“. Allerdings haben sie im Verlauf der Entwick-
lungsgeschichte viele Instinkte verloren. Deshalb bezeichnet die Biologie den Menschen 
als ein „instinktreduziertes Mängelwesen“. 
19 Unter der „Ethologie“ (von griechisch „éthos“, „Sitte“ oder „Verhalten“) verstehen wir 
die biologische Verhaltensforschung. Auch die Verhaltensforschung beschäftigt sich mit 
dem Verhalten des Menschen. Dabei vergleicht sie unser Verhalten mit dem Verhalten 
anderer Organismen. Führende Ethologen vertreten die Ansicht, dass sich Menschen und 
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entsprechende Reaktionen „aus“ (Anlage 9). Zu den respondenten Ver-
haltensweisen gehören: 
• die Reaktionen der „glatten“ Muskulatur (zum Beispiel die Kon-
traktion der Pupille), 
• die Drüsentätigkeit (Adrenalinproduktion, Schweißabsonderung), 
• die Pulsfrequenz, 
• die Körpertemperatur oder 
• der psychogalvanische Hautwiderstand20. 
 
Unter den respondenten Verhaltensweisen spielt auch das Gefühl21 eine 
wichtige Rolle (Anlage 10). Wir können bestimmte Gefühle erzeugen, 
indem wir entsprechende Reizbedingungen schaffen. Negative Bedin-
gungen elizitieren negative Gefühle wie Angst oder Wut. Positive Bedin-
gungen lösen angenehme Gefühle aus – zum Beispiel Zufriedenheit, Lust 
oder Freude. 
Mit den Gefühlen hängen darüber hinaus die Motive zusammen (Pe-
terhoff 1982, 1997). Sie sind an besondere Reize gebunden, die wir als 
„motivierende Reize“ bezeichnen können. Die motivierenden Reize lösen 
Gefühle aus, erhöhen dabei das „Antriebsniveau“ und wirken zugleich 
auf die „Richtung“ unseres Handelns. Starke Gefühle erzeugen ein hohes 
Antriebsniveau. Bei schwachen Gefühlen bleibt unser Antrieb gering. 
Negative Gefühle rufen „Abwehrreaktionen“ hervor. Positive Gefühle 
wirken in die entgegengesetzte Richtung. 
Ein Beispiel:  Nehmen wir an, dass ein Angestellter besondere Leistungen vor-
weisen kann. Die Firma erkennt seinen Wert und weist ihm entsprechende Auf-
gaben zu. Um diese Aufgaben zu erfüllen, bekommt er ein neues Büro. Darüber 
hinaus erhält er eine Gehaltserhöhung. Die Anerkennung, die ihm zuteil wird, 
das höhere Einkommen und die besseren Rahmenbedingungen wirken als moti-
vierende Reize – sie wecken positive Gefühle wie Stolz und Zufriedenheit. Die-
se Gefühle übertragen sich auch auf sein neues Tätigkeitsfeld. Der Angestellte 
hat Freude an seiner Arbeit, weil sie mit einer positiven Erfahrung verbunden ist. 
Auf diese Weise „verstärkt“ der Erfolg seine „Motivation“. 
Wirkverhalten 
Die respondenten Verhaltensweisen hängen von vorgegebenen Reizen ab. 
Dagegen stellen die operanten Verhaltensweisen neue Reizbedingungen 
her. Als „operantes“ Verhalten (von lateinisch „operare“, „operari“, „wir-
ken“, arbeiten“) bezeichnen wir alle Aktivitäten, die auf unsere Umwelt 
„einwirken“. Deshalb werden sie manchmal auch „Wirkverhalten“ ge-
nannt (Anlage 11). 
Zu den operanten Verhaltensweisen gehören 
• die Aktivitäten der „quergestreiften“ Muskulatur (wie Gehen und 
Laufen, Schlagen und Greifen, Beugen und Strecken), 
• die verbale Kommunikation (das sprachliche Verhalten), 
                                                     
20 Unter der „psychogalvanischen Reaktion“ (kurz „PGR“) verstehen wir die Oberflächen-
spannung auf unserer Haut. Bei starker Erregung erhöht sich der psychogalvanische 
Hautwiderstand. Alltagssprachlich bezeichnen wir diesen Zustand als „Gänsehaut“. In 
vielen Versuchen dient die PGR als ein Maß für die emotionale Erregung. Messungen 
haben ergeben, dass auch die Pflanzen bei extremer Belastung psychogalvanische Reakti-
onen zeigen. 
21 Eigentlich stellt diese Aussage eine Vereinfachung dar. „Gefühle“ bestehen aus zwei 
Komponenten – „emotionalen Responsen“ wie PGR oder Pulsfrequenz, die wir als einen 
Zustand erhöhter Erregung empfinden, und „kognitiven“ Aktivitäten, die zu den operan-
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• die nonverbale Kommunikation (Gestik und Mimik, Stimme und 
Tonfall, Zeichnen, Malen und Gestalten, Berührung und Klei-
dung etc.), 
• „konstruktive“ Tätigkeiten (die Produktion von Nahrungsmitteln, 
die Zubereitung von Speisen, der Bau eines Hauses oder die 
Konstruktion von Geräten unterschiedlicher Art), 
• „destruktive“ Verhaltensweisen (die auf Zerstörung gerichtet 
sind), 
• oder „konsumtive“ Verhaltensweisen (wie Essen und Trinken). 
 
Diese Aufzählung ließe sich mühelos fortsetzen. Das operante Verhalten 
umfasst eine Vielzahl unterschiedlicher Aktivitäten und zerfällt bei ge-
nauer Betrachtung in viele verschiedene Teilbereiche. Zu den operanten 
Verhaltensweisen gehören auch innere Aktivitäten. Das gilt insbesondere 
für das „kognitive“ Verhalten – von lateinisch „cognoscere“, „erkennen“. 
Zu den kognitiven Verhaltensweisen zählen vor allem die Denkprozesse. 
In unserem Leben spielen sie eine entscheidende Rolle 22. Denn erst das 
Denken versetzt uns dazu in die Lage, unsere Aktivitäten zu planen, unser 
Verhalten zu steuern und zielgerichtet zu handeln. Deshalb werden wir 
ihm in den nächsten Kapiteln unser besonderes Interesse widmen. 
Aufgaben  
• Welche Instinkte besitzen wir? Bringen Sie Beispiele! 
• Nennen Sie Situationen, die Sie angenehm finden! 
• Machen Sie jemandem eine Freude! Wie gehen Sie vor? 
• Richten Sie Ihre „Traumwohnung“ ein! Zeichnen Sie einen Plan! 
Ziehen Sie Bilder hinzu! Tauschen Sie dann Ihre Pläne aus! Be-
gutachten Sie den Entwurf Ihres Kommilitonen! Sagen Sie ihm, 
was Ihnen gefällt! Erklären Sie ihm, was Sie ändern würden! Sa-
gen Sie dabei nichts, was Ihren Kommilitonen verletzen könnte! 
Referate 
• Der Mensch – ein Mängelwesen? 
(Texte: A. Gehlen, E. Weber) 
• Zwei Komponenten. Psychologie des Gefühls (Texte: D. Ulich) 
• Was verstehen wir unter Motivation? 
(Texte: H. Schiefele) 
• Das Gesetz der ungewollten Nebenwirkung. Grenzen menschli-
chen Handelns 
(Texte: E. Spranger) 
                                                     
22 Weil wir denken können, sind wir in der Lage, 
Ereignisse wiederzugeben (Repräsentation), 
Erfahrungen abzurufen (Erinnerung), 
Zusammenhänge zu erfassen (Situationsdefinition), 
Ereignisse vorauszusehen (Antizipation), 
Ziele zu definieren, 
unsere Vorgehensweisen zu planen (Planung) und 
unser Verhalten entsprechend zu steuern (Selbstkontrolle). 
Weil wir diese Fähigkeiten besitzen, verfügen wir über die Möglichkeit, bewusst und 
zielgerichtet zu handeln. 
Kognitives Verhalten
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Kommilitonen begrüßen sich 
Lernen 
Im beruflichen wie persönlichen Leben verfolgen wir unterschiedliche 
Ziele. Wir besuchen die Schule, absolvieren ein Studium und wählen 
einen Beruf, wir finden Freunde und bauen Beziehungen auf, wir setzen 
uns für politische oder soziale Anliegen ein. Was wir wissen und können, 
denken, fühlen und wollen, beruht auf entsprechenden Lernprozessen. Im 
Laufe unserer Lerngeschichte erwerben wir unterschiedliche „Kompeten-
zen“. Diese versetzen uns in die Lage, unser Verhalten zu reflektieren 
und kontrollieren, zielgerichtet zu handeln und unser individuelles wie 
soziales Leben eigenständig zu gestalten23. 
Im Einzelnen können wir folgende Lernvorgänge unterscheiden: 
• Wir erwerben und entwickeln unterschiedliche Verhaltensweisen. 
• Wir lernen, welche Bedingungen für unser Verhalten maßgebend 
sind. 
• Wir entwickeln Gefühle und lernen, Sachverhalte positiv oder 
negativ zu bewerten. 
• Wir entwickeln Begriffe und Regeln, an denen sich unser Verhal-
ten orientiert. 
• Wir entdecken Zusammenhänge und stellen Beziehungen zwi-
schen verschiedenen Fakten her. 
• Wir eignen uns unterschiedliche Wissensgebiete an. 
• Wir lernen, mit anderen Menschen zu kooperieren, und bauen so-
ziale Beziehungen auf. 
• Wir entwickeln Bewusstsein und ein Bild von uns selbst. 
 
Unser Bild von der Welt, die Werte, die wir bejahen, die Normen, die wir 
befolgen, unsere Stärken und Schwächen, das Wissen, auf das wir uns 
                                                     
23  W. Jank und H. Meyer (1990) unterscheiden zwei Formen menschlicher Kompetenz: 
„Reflexionskompetenz“ und „Handlungskompetenz“. Vgl. auch R. Albrecht, FH Bund, 
Brühl 2005 
Um was es geht 
Ausblick 
Lernen ist universell 
Lernprozesse 
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stützen, unsere Wünsche und Perspektiven beruhen auf Lernprozessen. 
Lernprozesse bezeichnen wir zusammenfassend als „Verhaltensmodifika-
tion“. Lernen bedeutet, Verhaltensweisen zu erwerben oder zu verändern. 
Das gilt für innere wie äußere, respondente und operante Verhaltenwei-
sen24. 
Aufgaben und Referate 
• Nennen Sie Ziele, die Sie im Lauf der nächsten fünf Jahre errei-
chen wollen. Überlegen Sie, was Sie lernen müssen, um diese 
Ziele zu erreichen (Einzel-, Parter- oder Gruppenarbeit). 
• Was verstehen wir unter Lernen?  
(Texte: R.Gagné, Hilgard und Bower, J. Piaget) 
Lernen und Verhalten 
„Knowledge is power“, lautet ein englisches Sprichwort. Das gilt auch 
für uns und unser Verhalten. Je mehr wir wissen und können, desto grö-
ßer ist unsere Chance, unser Leben in unserem Sinn zu gestalten. Wir 
stoßen auf unsere Grenzen, entdecken aber auch unsere Möglichkeiten, 
wir lernen, wie wir mit anderen Menschen – Eltern und Kindern, Freun-
den und Partnern, Kunden oder Kollegen, Vorgesetzten und Mitarbeitern 
– umgehen können, und entwickeln Optionen, die uns sowohl im berufli-
chen Leben als auch persönlich zugute kommen. 
Wie müssen wir vorgehen, wenn wir unsere Ziele verwirklichen wollen? 
Was müssen wir lernen, um beruflich oder persönlich erfolgreich zu sein? 
Wie entwickeln wir neue Ideen? Wie gehen wir mit eigenen und fremden 
Emotionen um? Wie gewinnen wir Zugang zu anderen Menschen? Wie 
teilen wir ihnen mit, was wir denken? Wie wecken wir ihr Interesse? Wie 
lösen wir gemeinsame Probleme? Mit diesen und ähnlichen Fragen befas-
sen wir uns in den nächsten Kapiteln. 
Respondent oder operant? 
Wenn wir unser Verhalten verändern wollen, müssen wir wissen, um was 
es geht. Möchten wir emotionale Reaktionen modifizieren? Dann geht es 
um unser respondentes Verhalten. Möchten wir unser Wissen erweitern 
oder bestimmte Fertigkeiten erwerben? Dann geht es um unser operantes 
Verhalten. Wenn wir operante Verhaltensweisen verändern wollen, müs-
sen wir andere Regeln befolgen als bei den respondenten Verhaltenswei-
sen. 
Emotionale Reize und emotionales Verhalten. 
Oder: Wie wir Gefühle wecken können 
Beginnen wir mit unseren Gefühlen! Welche Bedingungen müssen beste-
hen, damit uns die Freude an unserer Arbeit erhalten bleibt? Wie können 
wir mit dazu beitragen, dass sich das Klima an unserem Arbeitsplatz wei-
                                                     
24 W. Edelmann (2000) unterscheidet vier Grundformen des Lernens: das sogenannte „Reiz-
Reaktions-Lernen“, das „instrumentelle Lernen“, „Begriffsbildung und Wissenserwerb“, 
„Handeln und Problemlösen“. Allerdings lassen sich diese Bereiche auf der Verhaltens-
ebene schlecht unterscheiden. Bei den kognitiven Prozessen (Lernform drei und vier) 
handelt es sich um operante Lernprozesse, die weitgehend an Verstärker und soziale 
Modelle gebunden sind. Vgl. folgende Kapitel. 
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ter verbessert? Wie müssen wir uns verhalten, wenn wir andere Men-
schen für unsere Ziele gewinnen wollen? Wie stellen wir sicher, dass 
auch kritische Gespräche in einer angenehmen Atmosphäre verlaufen, die 
unserem Anliegen dient? Was hilft uns, in Krisensituationen Ruhe zu 
wahren? All diese Fragen betreffen unser Gefühl. 
Ein wenig vereinfacht kann man Gefühle als Teile unseres respondenten 
Verhaltens25 betrachten. Jedes Gefühl hängt m.a.W. von entsprechenden 




Beispiele gibt es genug. Ein freundliches Lächeln weckt unsere Sympathie. Be-
stimmte Berührungen wirken entspannend. Der Duft einer Blume oder der 
Klang einer Stimme ziehen uns an. Andere Stimuli lösen negative Gefühle aus. 
Manche Geräusche, Gerüche oder Geschmacksempfindungen stoßen uns ab. 
Körperliche Attacken, Schläge und Stöße rufen Schmerzen hervor. Viele Ver-
haltensweisen wirken verletzend, und manchmal „quälen“ wir uns mit Gedan-
ken, die uns belasten oder blockieren. 
Auf manche Reize reagieren wir spontan. Unser Verhalten beruht auf 
früheren Lernprozessen oder rudimentären Instinkten, die zum geneti-
schen Erbe unserer Gattung gehören. Die Stimuli elizitieren26 „automa-
tisch“ die „richtige“ Reaktion. Reize, die quasi von sich aus bestimmte 
Responsen elizitieren, heißen „Primärreize“ oder „unkonditionierte Sti-
muli“ (kurz „UCS“ für englisch „Unconditioned Stimulus“). Bei den 
Reaktionen handelt es sich um „unkonditionierte Responsen“ (kurz 
„UCR“ für englisch „Unconditioned Response“). Der UCS und die UCR 
bilden eine „Reiz-Reaktions-Beziehung“, die wir als „unkonditionierten 
Reflex“27 bezeichnen. 
                                                     
25 Allerdings stellen Gefühle genauer betrachtet komplexe Prozesse dar. Man kann sie mit 
R. Gagné als „Verhaltensketten“ bezeichnen, die sich aus respondenten und operanten 
Verhaltensweisen zusammensetzen. Vgl. auch K. Peterhoff 1997! 
26 Der Ausdruck stammt von lateinisch „elicere“, „elicitare“, „hervorlocken“, „auslösen“. 
27 Die Alltagssprache verwendet den Ausdruck „Reflex“ als ein Synonym für „Response“ 
oder „Reaktion“. Dagegen gebraucht die Fachsprache diesen Begriff als Bezeichnung für 











Das gilt auch für die emotionalen Rektionen. Bestimmte Reize empfinden 
wir spontan als „angenehm“. Andere stoßen uns unwillkürlich ab. In un-
serer Anlage geben wir einen Überblick über emotionale UCS, die zu 
positiven oder negativen Emotionen führen. (Anlage 12) 
Während die unkonditionierten Reize unkonditionierte Responsen elizi-
tieren, lösen viele Ereignisse keine spezifischen Reaktionen aus. Deshalb 
bezeichnen wir sie als „verhaltensneutral“. Auch im Bereich der Gefühle 
treten „neutrale Stimuli“ auf (kurz „S“ für englisch oder lateinisch „Sti-
mulus“). Bedingungen, die keine emotionale Bedeutung besitzen, sind 
uns „gleichgültig“ oder „lassen uns“ umgangssprachlich „kalt“. 
Zu den unkonditionierten Reizen, die positive und negative Gefühle aus-
lösen können, gehören auch die sozialen Verhaltensweisen. Beispiele gibt 
es genug: 
• Wir machen Geschenke, 
• kommen jemandem zu Hilfe, 
• zeigen Zuwendung oder Interesse, 
• versuchen jemanden kennen oder verstehen zu lernen, 
• bringen zum Ausdruck, dass wir ihn schätzen, 
• geben ihm Informationen, die für ihn wichtig sind, 
• halten Kontakt 
• und versuchen ihm Freude zu machen. 
 
Dass Lob oder Anerkennung positive Gefühle erzeugen, haben wir schon 
erörtert28. Wenn wir jemandem unser Vertrauen schenken oder besondere 
Aufgaben übertragen, lösen wir ebenfalls positive Gefühle aus. Aber wir 
können auch negative Gefühle erzeugen: 
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• Wir greifen jemanden an29, 
• nehmen ihm etwas weg, 
• werfen ihm Schwächen und Fehler vor, 
• bedrohen oder verlachen ihn. 
• Wir weisen ihn ab, 
• verweigern ihm unsere Hilfe, 
• zeigen ihm „die kalte Schulter“ und signalisieren ihm, dass wir 
keinen Kontakt mit ihm wünschen. 
 
Leider kann man auch diese Reihe beliebig erweitern. Dass negative Ver-
haltensweisen als „Strafreize“ wirken, haben wir schon erörtert30. Prinzi-
piell rufen sie Ängste und Abwehrreaktionen hervor. In extremen Fällen 
erzeugen sie eine traumatische Störung, deren Beseitigung therapeutische 
Hilfe erfordert. 
Konditionierung und emotionales Verhalten. 
Oder: Wie Gefühle gelenkt werden können 
Wie müssen wir uns verhalten, wenn wir Sympathie gewinnen wollen? 
Wie wecken wir Interesse? Wie finden wir Vertrauen? Wie stellen wir 
sicher, dass unsere Kunden oder Klienten unsere Angebote in Anspruch 
nehmen? Wie lenken wir positive Gefühle auf uns oder unser Produkt? 
Was unternehmen Parteien oder Verbände, Betriebe oder Behörden, 
wenn sie die Unterstützung breiter Bevölkerungsschichten brauchen? 
Eine mögliche Antwort liefern die Theorien des russischen Physiologen I. 
P. Pawlow. 
Zu Beginn des letzten Jahrhunderts führte der Mediziner neurologische 
Experimente durch. Als Versuchstier verwendete er einen Hund. 
                                                     
29 Dabei kann es sich auch um körperliche Angriffe handeln. Pädagogen und Therapeuten, 
Ermittlungsbeamte oder Juristen berichten von Fällen, in denen Frauen und Kinder phy-
sisch misshandelt werden. In der Regel handelt es sich jedoch um verbale Attacken. 
30 Vgl. Seite 11-12 
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Dieser Hund sollte Geschichte machen. Wie bei Versuchstieren üblich 
lebte er im Labor. Er wurde regelmäßig gefüttert und ins Freie gebracht. 
Seine Versorgung lag in den Händen weißgekleideter Assistenten. Wenn 
er sein Futter bekam, reagierte er so wie andere Hunde auch: er sonderte 
Speichel ab. Eines Tages bemerkte Pawlow, dass die Kleidung der Wär-
ter ähnliche Reaktionen hervorrief wie der Geruch des Futters. Sobald das 




Diese Beobachtung machte den Forscher stutzig. Nach einigem Überle-
gen beschloss er eine Versuchsreihe durchzuführen. Anstelle der weißen 
Kittel benutzte er einen akustischen Reiz. Die Wärter erhielten den Auf-
trag, vor der Fütterung eine Glocke zu läuten. Anfangs löste der Ton 
beim Versuchstier keine erkennbaren Reaktionen aus – der Stimulus war 
„neutral“. Doch schon nach wenigen Wiederholungen wendete sich das 
Blatt. Beim Klang der Glocke nahm die Speichelmenge zu. Auch wenn 
dem neuen Reiz kein Futter folgte, blieb der Effekt bestehen – der akusti-
sche Stimulus elizitierte eine Response. Dem Physiologen war es gelun-
gen, die Stimuli zu „verknüpfen“ (Anlage 13-14)31. Pawlow bezeichnet 
diesen Prozess als „Konditionierung“. 
Die Methode der Konditionierung 
Um bestimmte Responsen auf einen neuen Reiz „konditionieren“ zu kön-
nen, benötigen wir zwei Stimuli: 
• Einen unkonditionierten Stimulus (UCS), der die betreffenden 
Reaktionen (UCR) elizitiert 
• und einen anderen Stimulus (S), der keine vergleichbare Reaktion 
hervorruft. 
 
Wenn wir die UCR auf den neuen Stimulus (S) konditionieren, präsentie-
ren wir beide Reize – erst den neutralen Stimulus, dann den UCS. Nach 
einigen Durchgängen löst auch der erste Reiz Responsen aus.  
                                                     
31 Freud, einem Zeitgenossen Pawlows, waren ähnliche Phänomene bekannt. Der österrei-
chische Psychologe hatte beobachtet, dass seine Patienten ihre Gefühle von einer Person 
auf andere „übertragen“ konnten. Die Übertragung spielt in der analytischen Therapie 
eine wichtige Rolle. LeserInnen, die mehr über Freud und die Psychoanalyse erfahren 
wollen, empfehle ich den Roman „Und Nietzsche weinte“ von I. Yalom. 
Der Lernversuch 
Pawlows 
Die Methode der 
Konditionierung 
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Nach mehrmaliger Wiederholung präsentieren wir S ohne UCS. Ist die 
Konditionierung erfolgreich verlaufen, bleibt der Effekt bestehen: S elizi-
tiert die angestrebte Reaktion. Der Reiz ist m.a.W. nicht mehr verhaltens-
neutral. Pawlow bezeichnet ihn daher als einen „konditionierten Stimu-
lus“ (kurz „CS“ für englisch „Conditioned Stimulus“). Konditionierte 
Stimuli lösen „konditionierte Reaktionen“ aus (die Abkürzung lautet 
„CR“ für englisch „Conditioned Response“). Die neue Reiz-Reaktions-
Beziehung nennen wir einen „konditionierten Reflex“ 
 
 
Werbung an einer Rolltreppe (Quelle: nino-worldwide.blogspot.com) 
Im Wirtschaftsleben ist es vor allem die Werbung, die sich den Ansatz Pawlows 
zunutze macht. Viele Werbekampagnen verfolgen die Absicht, positive Gefühle 
auf bestimmte Produkte zu konditionieren. Nehmen wir ein Beispiel: Sie fahren 
von Brühl in die Kölner Innenstadt. Um keinen Parkplatz suchen zu müssen, las-
sen Sie Ihren Wagen zu Hause und nehmen die U-Bahn von Bonn nach Köln. In 
Klettenberg registrieren Sie ein Plakat. Sie sehen eine junge, attraktive Frau mit 
langen dunklen Haaren. Was Sie besonders fasziniert, ist ihre Kleidung. Sie trägt 
nichts anderes als Unterwäsche. Die rote Buchstabengruppe am unteren Rand 
des Plakates können Sie nicht mehr entziffern: die U-Bahn setzt sich wieder in 
Bewegung. Zu Ihrem Vergnügen ziert das Plakat auch die nächste Station. Sie 
bemerken zunächst die Augen des Mädchens, die auf Ihre Augen gerichtet sind. 
Dann gönnen Sie sich einen Blick nach unten und erkennen schließlich das rote 
Logo, das sich am unteren Rand des Plakats befindet. Weiter kommen Sie nicht. 
Die Türen werden geschlossen, und der Zug verlässt die Station. Aber das stört 
Sie nicht: Sie ahnen, dass Sie dem Photo noch öfter begegnen werden. Inzwi-
schen haben Sie Ihren Platz gewechselt, sitzen am richtigen Fenster und freuen 
sich schon auf den nächsten Halt. Dort erleben Sie eine Überraschung. Sie erbli-
cken eine Blondine, die Ihnen lächelnd weitere Hautpartien zeigt. Sie bewundern 
die Form ihrer Schenkel und haben bereits begriffen, dass sich das Logo am un-
teren Bildrand befindet. Neugierig warten Sie auf die nächsten Stationen und 
begegnen im Lauf Ihrer Reise unterschiedlichen Mannequins. Alle blicken Sie 
an. Einige schenken Ihnen ein Lächeln. Andere wirken eher verschämt. Als Sie 
den Neumarkt erreichen, haben Sie zahllose Frauen kennen gelernt. Natürlich 
haben Sie auch die Dunkelhaarige wiedergesehen. Die Fahrt hat Ihnen gefallen. 
Die Buchstabengruppe kennen Sie jetzt. Sie wissen, dass sich mit diesem Logo 
erregende Möglichkeiten verbinden. Unterwäsche kaufen Sie nicht. Sie gehen 
ins Kino und trinken später am Neumarkt ein Bier. Doch als Sie die Heimreise 
antreten wollen, beschließen Sie, eine Illustrierte zu kaufen. Am Kiosk blättern 
Sie mehrere Zeitschriften durch und wählen schließlich ein Heft, in dem sich auf 
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Man muss keinen Lehrgang besuchen, um zu durchschauen, welches Konzept 
dieser Werbung zugrunde liegt. Die Bilder präsentieren sexuelle Reize. Um je-
den Geschmack zufrieden zu stellen, zeigen sie unterschiedliche Frauen. Die 
Reize wirken als UCS. Der Anblick der unbekleideten Körperpartien bereitet Ih-
nen Vergnügen (UCR) und weckt Ihre Vorstellungskraft. In Ihren Gedanken 
tauchen weitere Bilder (UCS) auf. Auch Ihre eigenen Phantasien erzeugen ein 
angenehmes Gefühl. Die Dessous und das Logo bemerken Sie kaum. Es handelt 
sich um neutrale Reize (S), die Ihnen wenig bedeuten. Aber die Fahrt ist lang. 
Nach knapp einer Stunde und zwanzig Plakaten reagieren Sie anders. Wenn Sie 
das Logo erblicken, fallen Ihnen die Bilder ein. Die Buchstabengruppe hat sich 
in einen konditionierten Reiz (CS) verwandelt. Sie wirkt nicht wie nackte Haut, 




Die klassischen Lernversuche finden unter Laborbedingungen statt. Der Ver-
suchsleiter wiederholt seine Darbietung, bis sich der konditionierte Reflex ver-
festigt hat. Die Werbung muss andere Wege beschreiten. An die Stelle der Wie-
derholung tritt die massenhafte Verbreitung. Bilder und Texte, Produkte und 
Logos begegnen dem Kunden an unterschiedlichen Orten – auf Plakaten oder 
auf Litfass-Säulen, in Illustrierten, auf Internetseiten, im Fernsehen oder speziel-
len Prospekten. Auf den folgenden Seiten finden Sie typische Beispiele. 
Auch Betriebe und Behörden setzen die Methode Pawlows ein. Das betrifft unter 
anderem ihre Öffentlichkeitsarbeit. Viele Behörden verteilen Informationsmate-
rial. Sie treten im Internet auf und lassen Anzeigen drucken. Man denke an die 
Plakate, mit denen die Bundeswehr oder die Bundespolizei Nachwuchskräfte 
gewinnen wollen. In der Münchener U-Bahn wirbt die örtliche Polizei. In jedem 
Abteil hängen Poster, auf denen man junge, ausgesprochen adrette Polizistinnen 
und Polizisten bewundern kann. Das Textfeld lautet „Komm zu uns“. Natürlich 
treten die Models in voller Bekleidung auf. Aber sie sehen gut aus und lachen 
dem Fahrgast zu. 
Neben den „sexuellen Reizen“ gibt es Legionen von Stimuli, die uns positiv 
„stimulieren“.  Zu den Stimuli, die wir nur selten bewusst registrieren, gehört die 
Umgebung, in der wir tätig sind: die Architektur der Gebäude, die wir als groß, 
elegant oder freundlich erleben, die teuren Gemälde, die vom Erfolg eines Un-
ternehmens zeugen, die geschickt platzierten Vitrinen, die einen Blick in seine 
Geschichte gewähren, die Sekretärin, die uns mit einem Lächeln empfängt, das 
Mobiliar und die Pflanzen, die Kekse oder Getränke, die im Besprechungszim-
mer auf wichtige Gäste warten, nicht zu vergessen der Stift und die Info-
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Zu den emotionalen Reizen gehören auch die sozialen Verhaltensweisen, die wir 
bereits erörtert haben. Sie konditionieren positive Gefühle auf die Behörde oder 
das Unternehmen, das Sie empfängt, das Thema, das man mit Ihnen besprechen 
möchte, oder den Partner, mit dem Sie verabredet sind. Wie wichtig sie sind, 





• Beschreiben Sie unterschiedliche (positive und negative) Gefüh-
le, die Sie aus eigener Erfahrung kennen! Nennen Sie Reize, die 
diese Gefühle erzeugen! 
• Skizzieren Sie einen Film, der Ihnen besonders gefällt! Welche 
Ereignisse spielen im Lauf dieses Films eine wichtige Rolle? 
Welche Gefühle lösen sie aus? Zeigen Sie Szenen aus Ihrem 
Film! 
• Sie wollen Sympathie gewinnen. Wie treten Sie auf? 
• Wie würden Sie ein Besprechungszimmer gestalten? Welche 
Wirkung wollen Sie erzielen? Auf welche Bedingungen legen Sie 
dabei besonderen Wert? 
• Sie bereiten eine Besprechung vor. Schaffen Sie ein „Setting“, 
das Ihren Zwecken entspricht (Studio)! 
• Sie konzipieren einen Flyer, der für unsere Hochschule werben 
soll. Welche Bilder würden Sie zeigen? Welche Farben setzen 
Sie ein? Formulieren Sie Überschriften, die den Betrachter posi-
tiv stimulieren. Welche Begriffe („Reizwörter“) würden Sie ins 
Spiel bringen? Machen Sie Photos! Entwerfen Sie Texte! 
Referate 
• Werbung manipuliert den Verbraucher (E. Weber) 
• Brauchen wir die Werbung? 
• Corporate Identity und Corporate Design 
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Verstärkung und Verhaltensmodifikation 
Unsere Gefühle dienen unserer Orientierung und erhöhen unser Antriebs-
niveau. Aber wie setzen wir diese Impulse in Handlungen um? Wie treten 
wir in Kontakt mit Personen, die uns sympathisch sind? Wie schützen wir 
uns vor Gefahren, die wir nicht abschätzen können? Wie erreichen wir 
unsere Ziele? Die Antwort liegt auf der Hand. Wir müssen Verhältnisse 
schaffen, die unseren Wünschen entsprechen. Sind wir nicht in der Lage, 
diese Bedingungen herzustellen, müssen wir neue Verhaltensweisen er-
lernen. 
Wie bereits angesprochen, stellen die operanten Verhaltensweisen neue 
Reizbedingungen her. Diese Reize sind als „Konsequenzen“ unseres Ver-
haltens anzusehen Wenn wir operante Verhaltensweisen erwerben, ver-
ändern oder „modifizieren“ wollen, müssen wir ihre Konsequenzen im 
Auge behalten. 
Die Lerntheorie unterscheidet verschiedene Formen der „Verhaltensmo-
difikation“32: 
• Wir erwerben neue Verhaltensweisen. Dabei erweitern wir unser 
„Verhaltensrepertoire“. 
• Wir „verknüpfen“ Verhaltensweisen33, die wir bereits beherr-
schen. Dabei entstehen neue „Verhaltensmuster“. 
• Wir lernen, welche Bedingungen Reaktionen erlauben oder viel-
leicht erfordern, die unter anderen Umständen zwecklos, uner-
giebig oder gefährlich wären. Auf diese Weise modifizieren 
(„differenzieren“) wir unser Repertoire34. 
• Wir gewöhnen uns bestimmte Reaktionen ab35. 
 
Verhaltensänderungen beruhen auf Lernprozessen. Nach Skinner36 erhö-
hen oder verringern diese Prozesse die „Auftretenswahrscheinlichkeit“ 
einer Response. Doch wie bestimmen wir die Wahrscheinlichkeit dieser 
Response? Skinner hält eine einfache Lösung bereit. Die Auftretenswahr-
scheinlichkeit korreliert mit der Häufigkeit oder „Rate“ der Reaktion. 
Diese lässt sich empirisch erfassen. Wir zählen ganz einfach, wie oft wir 
die fragliche Reaktion im Verlauf einer vorher bestimmten Zeit beobach-
ten können. 
Nehmen wir ein Beispiel. Tanzen gehört zu den operanten Verhaltensweisen. 
Wer tanzen kann, geht öfter in entsprechende Lokale. Ich kenne Studenten, die 
sich mindestens einmal pro Woche in einem Tanzlokal amüsieren. Andere haben 
zwei linke Füße und gehen nur ungern in eine Diskothek. Zwar sind sie manch-
mal gezwungen, ihrer Begleitung zuliebe das Tanzbein zu schwingen, aber sie 
wissen auch, wie sie diese Situationen vermeiden können. Ihre jährliche Rate 
beschränkt sich auf zwei bis drei Fälle, in denen sie „gute Miene zum bösen 
Spiel machen“ müssen. Bei aktiven Tänzern dürfte sie eher zwischen hundert 
oder gar zweihundert liegen. Wenn Tänzer und „Ausnahmetänzer“ eine Party 
besuchen, ist zu erwarten, dass erstere vorwiegend tanzen, während letztere eine 
                                                     
32 Die Einzelheiten gehen über den Rahmen dieser Publikation hinaus. Interessierten 
LeserInnen empfehle ich jedoch die Bücher Gagnés oder Millensons. 
33 Gagné spricht von „Shaping“, „Chaining“ und „sukzessiver Approximation“. Vgl. auch 
Peterhoff 1982 und 1997 
34 Gagné oder Holland/Skinner erörtern entsprechende Lernprozesse unter Stichworten wie 
„Reizdiskrimination“, „Begriffslernen“ u.a.m. 
35 Die o.g. Autoren sprechen von „Extinktion“ oder „Löschung“, „Inhibition“ oder 
„Hemmung“. 
36 Skinner gilt als „Entdecker“ der operanten Verhaltensweisen. Wir bezeichnen seinen 
Ansatz auch als „operantes Paradigma“. Unter einem „Paradigma“ (von griechisch „para-
dígma“, „Beispiel“) verstehen wir einen Denkansatz oder ein Theoriemodell. 
Um was es geht 
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abgelegene Ecke finden, in der sie zusammen mit Gleichgesinnten das Ende der 
Party erwarten. Schon dieses einfache Beispiel macht deutlich, dass die Häufig-
keit mit der Wahrscheinlichkeit unserer Handlungen korrespondiert. 
Wie können wir dieses Verhaltensmuster verändern? Haben auch Ausnahmetän-
zer die Chance, tanzen zu lernen? Was müssen sie tun, um die nötige Kompe-
tenz zu erwerben? Wie können wir mit dazu beitragen, dass sie Freude am Tan-
zen entwickeln? Die Antwort ergibt sich aus dem „Gesetz der Verstärkung“. 
Nach Skinner erhöht sich die Häufigkeit operanter Verhaltensweisen (R), 
wenn sie zu „positiven Konsequenzen“ (S+) führen. Das positive Ergebnis 
„verstärkt“ m.a.W. das operante Verhalten. Deshalb bezeichnen wir S+ 
als „Verstärker“ (englisch „reinforcer“). (Anlage 15) 
Anders als Pawlow führt Skinner Versuche mit Ratten und Tauben durch. 
Das Versuchstier – in unserem Fall eine Ratte – befindet sich in einem 
Käfig – der sogenannten „Skinnerbox“. Der Käfig enthält einen Futterau-
tomaten, der mit einem Hebel ausgestattet ist. Drückt das Versuchstier 
den Hebel nach unten, öffnet sich eine Klappe. Dabei fällt eine Futterpille 
in einen Behälter, der sich unter dem Hebel befindet. Mit dem Hebel ist 
ein Gerät verbunden, das die „Hebeldruckreaktionen“ festhalten soll. Es 
handelt sich um eine dicke Papierrolle. Während der Untersuchung spult 
sich diese Rolle kontinuierlich ab. Ihre Oberfläche ist gerastert. Dieses 
Raster dient als Koordinatensystem. Die X-Achse misst die Zeit, die Y-
Achse die Menge der Hebeldruckreaktionen. Ein Stift berührt das Papier 
und zieht dabei eine Linie über die Fläche. Wird der Hebel gedrückt, 
bewegt sich der Stift nach oben und fährt mit der Linie fort. 
Das Versuchstier hat seit mehreren Stunden kein Futter erhalten. Skinner 
bezeichnet diese Bedingung als „Nahrungsentzug“ oder „Deprivation“37 
Auf der Suche nach Nahrung erkundet die Ratte den Käfig, stützt sich 
dabei gelegentlich auf den Hebel und drückt ihn nach unten. Anfangs 
erhält sie keinen Verstärker (S). Die Beobachter zählen die Rate der He-
beldruckreaktionen, justieren den Stift und setzen die Rolle in Gang. Da-
bei entsteht eine Linie, die wenige Millimeter über dem Nullpunkt liegt. 
Diese Linie bezeichnen wir als „Base-Line“. 
Erst jetzt beginnt der eigentliche Lernversuch. Die Ratte bewegt sich im 
Käfig, berührt den Hebel und drückt ihn nach unten (R), der Stift bewegt 
sich nach oben und setzt die Linie fort. Sobald sich der Hebel bewegt hat, 
fällt eine Futterpille in den Behälter unter der Klappe (S+). Kurze Zeit 
später wiederholt sich der Vorgang. Die Ratte berührt den Hebel (R) und 
erhält eine weitere Pille (S+), während der Stift erneut seine Position ver-
ändert. Nach mehrmaliger Wiederholung verkürzt sich der Abstand zwi-
schen den Hebeldruckreaktionen. Wir erhalten eine „Lernkurve“, die sich 
im Lauf des Versuchs immer schneller nach oben bewegt. (Anlage 16) 
Das Lernergebnis erweist sich als ausgesprochen „stabil“. Wird das Ver-
suchstier nach Stunden, Tagen und Wochen erneut in den Käfig gesetzt, 
„erkennt“ es den Hebel „wieder“ und setzt ihn unverzüglich in Bewe-
gung. 
                                                     
37 Um das Verhalten der Ratte verstärken zu können, muss man ihr vorher die Nahrung 
entziehen. Diese Bedingung spielt auch bei Menschen eine wichtige Rolle. Soll ein Ereig-
nis (S+) unser Verhalten verstärken, muss es einem Bedürfnis entsprechen, das wir auf 
diese Weise befriedigen können. Verstärker erfordern m.a.W. die passende Motivation. 
        Um diesem Problem zu begegnen, können wir „generelle Verstärker“ verwenden, die der 
Befriedigung unterschiedlicher Wünsche dienen. Zu den generellen Verstärkern gehören 
materielle Reize wie Geld, symbolische Reize wie Noten und Punkte („token reinforce-
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Kehren wir zu den Ausnahmetänzern zurück. Um ihr Verhalten zu ändern, müs-
sen wir ihre Bedürfnisse kennen. Einige mögen Musik und bewegen sich gern. 
Andere suchen Kontakt und möchten beachtet werden, fürchten sich aber vor ei-
ner Blamage. Um tanzen zu lernen, brauchen sie Rhythmen, die sie ohne Mühe 
nachvollziehen können. Einfache Schritte helfen beim ersten Versuch. Der Part-
ner kann ihnen zeigen, wie man sich richtig bewegt. Während des Tanzes ge-
winnt der Neuling an Sicherheit. Er kann sich dem Takt der Musik überlassen, 
genießt die Bewegung und stellt sich auf seinen Partner ein. Dabei entwickelt 
sich eine Beziehung, die ihn positiv stimuliert. Er sucht die Berührung und ge-
nießt die Gefühle, die er beim Tanzen erlebt. All diese Eindrücke stellen bereits 
Verstärker dar. Aber den Ausschlag geben die Reaktionen des Partners im An-
schluss an den gemeinsamen Tanz. Um die Lernbereitschaft des Neulings zu 
steigern, muss er ihn loben oder anderweitig belohnen. Allerdings darf er ihn 
nicht überfordern: aller Anfang ist schwer und negative Gefühle erschweren den 
Lernprozess. Der Neuling braucht eine Pause, um zu entspannen und seinen ers-
ten Erfolg zu genießen. Vielleicht motivieren ihn die Verstärker, einen Kurs zu 
besuchen und tanzen zu lernen. 
Wo liegt der praktische Nutzen des operanten Modells? Beispiele gibt es 
genug. Skinner hat sich vor allem mit pädagogischen Fragen beschäftigt. 
Zu seinen größten Erfolgen gehören die „Programmierte Unterweisung“ 
– eine Methode, die auch heute noch in verschiedenen Fächern zum Ein-
satz kommt – und die sogenannten „Lernmaschinen“, die man als Vorläu-
fer der „Elektronischen Unterweisung“ („Electronic Teaching“, „ET“) 
betrachten kann. Aber auch im beruflichen Leben spielen Verstärker eine 
wichtige, um nicht zu sagen entscheidende Rolle. Viele von ihnen haben 
wir schon erwähnt. Zusammenfassend können wir folgendes festhalten: 
• Als Verstärker lassen sich alle Reize verwenden, die positive Ge-
fühle erzeugen, das heißt 
• die unkonditionierten Reize, die wir im vorletzten Abschnitt be-
sprochen haben, 
• aber auch konditionierte Reize, die mit den unkonditionierten 
Reizen verbunden sind. 
• Die unkonditionierten Reize bezeichnen wir als „primäre Ver-
stärker“. Die konditionierten Reize nennen wir „sekundäre Ver-
stärker“. 
 
Der praktische Nutzen 
Beispiel Tanzen lernen 
Verstärker 
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Wenn wir die Vielzahl primärer und (vor allem) sekundärer Reize be-
trachten, die uns im Alltag begegnen, verfügen wir über ein breites Spekt-
rum unterschiedlicher Verstärker. Unsere Tafel (Anlage 17) gibt einen 
Überblick über wichtige Verstärker. Um die Zusammenstellung in eine 
Struktur zu bringen, orientieren wir uns an der Bedürfnispyramide Abra-




Primäre Verstärker: Student/Innen beim Frühstück 
Extinktion.  
Oder: Wie wir unerwünschte Verhaltensweisen 
beseitigen können 
Lernen bedeutet nicht immer, dass wir neue Verhaltensmuster ent-
wickeln. Manchmal müssen wir lernen, Verhaltensweisen zu unterlassen. 
Mit der Beseitigung unangemessener oder unerwünschter Verhaltensmus-
ter hat sich auch Skinner befasst. Ein zweiter Versuch untersucht das 
Verhalten von Tieren, die den ersten Versuch durchlaufen haben. Die 
Ratten bewegen den Hebel, erhalten aber kein Futter mehr. Das Messge-
rät hält ihre Reaktionen fest. Anfangs erfolgen noch viele Hebeldruckre-
aktionen, so dass sich die Linie steil nach oben bewegt. Später verflacht 
sich die Kurve, bis die Linie waagerecht weiterläuft. Die Hebeldruckreak-
tionen verschwinden und treten auch später nicht wieder auf. Skinner 
bezeichnet diesen Lernprozess als „Extinktion“ (von lateinisch „extinge-
re“, „löschen“). 
Ähnliche Vorgänge spielen sich täglich in unserem Leben ab. Führt unser 
Verhalten nicht zum gewohnten oder erhofften Ergebnis (S+), verringert 
sich seine Häufigkeit. 
Wie aus dem zweiten Versuch hervorgeht, dauert es manchmal lange, bis 
die unerwünschten Verhaltensweisen beseitigt sind. Es handelt sich um 
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Sekundäre Verstärker.  Applaus 
Strafe und Hemmung. Oder: Eine fragwürdige 
Lösung 
Noch vor fünfzig Jahren war die Strafe als erzieherisches Mittel unum-
stritten. Erst Skinner hat nachweisen können, das sie unerwünschte Ver-
haltensweisen nur vorübergehend beseitigt, während sie die Betroffenen 
dauerhaft schädigen kann38. Seine Erkenntnisse haben die pädagogische 
Praxis verändert. 
Wie Strafreize wirken, zeigt ein Versuch. Als Versuchstier dient eine 
Ratte, die den Futterautomaten kennt. Die Ausgangsbedingungen bleiben 
bestehen. Aber sobald das Versuchstier den Hebel berührt, erhält es einen 
elektrischen Schlag. Die Kurve verflacht sich sofort, steigt aber dann 
wieder an, verflacht sich von neuem (sobald sich der Schlag wiederholt), 
steigt wieder an und verflacht sich, bis das unerwünschte Verhalten ver-
schwindet. 
Skinner interpretiert diesen Vorgang folgendermaßen. Der Strafreiz, ein 
UCS, löst emotionale Prozesse aus – unkonditionierte Responsen (UCR), 
die mit den operanten Verhaltensweisen nicht kompatibel sind. Deshalb 
verflacht sich nach jedem Stromschlag die Kurve, steigt jedoch dann 
wieder an. Das emotionale Geschehen blockiert zwar das unerwünschte 
Verhalten, aber der Schock erschwert es den Tieren, aus ihrer Erfahrung 
zu lernen, das heißt ihr Verhalten zu ändern. 
Während die Ratte den Hebel betätigt, wird ihr emotionales Verhalten auf 
neue Stimuli konditioniert. Die Hebeldruckreaktion produziert, um den 
Fachausdruck zu gebrauchen, „kinästhetische Stimuli“39. Den kinästheti-
schen Reizen folgt ein Ereignis (der Schock), das negative Gefühle er-
zeugt. Nach längerer Wiederholung werden die kinästhetischen Reize zu 
                                                     
38 Vgl. Seite 11-12 
39 Unter „kinästhetischen“ Reizen (von griechisch „kinein“, „bewegen“ und „aisthanesthai“, 
„wahrnehmen“) verstehen wir selbsterzeugte Reize, die wir wahrnehmen können, wäh-
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konditionierten Stimuli. Sie lösen ebenfalls negative Gefühle aus (CR). 
Sobald sich die Pfote dem Hebel nähert, zuckt die Ratte erschrocken zu-
sammen und unterbricht die Bewegung, bis das unerwünschte Verhalten 
völlig verschwindet. 
Die Fachsprache nennt diesen Vorgang „Inhibition“ (von lateinisch „in-
hibere“, „hemmen“, „behindern“) oder „Hemmung“. 
Wie weitere Untersuchungen zeigen, ist seine Wirkung zeitlich begrenzt. 
Während die Extinktion Verhaltensweisen auf Dauer beseitigt, „unterdrü-
cken“ die Strafreize lediglich unser Verhalten. Die bestraften Verhal-
tensweisen werden vorübergehend zu konditionierten Reizen und lösen 
Angstreaktionen aus. Aber wie alle konditionierten Responsen schwä-
chen sich auch die Ängste allmählich ab40. Oft treten dann die alten, un-
erwünschten Reaktionen wieder auf. 
Hemmungen können mit unterschiedlichen Gründen zusammenhängen, deren 
Geschichte sich weit in die Kindheit zurückverfolgen lässt. 
Ich stelle mir einen Studenten vor, der erst vor wenigen Wochen zwanzig ge-
worden ist. Er stammt aus einem ausgesprochen strengen Elternhaus. Während 
sein Vater, ein erfolgreicher Anwalt, aus dienstlichen Gründen selten zu Hause 
ist, spielt seine Mutter in der Familie eine beherrschende Rolle. Von ihren Kin-
dern verlangt sie, dass sie die Schule mit einem exzellenten Zeugnis verlassen, 
ihr Studium mit Erfolg absolvieren, einen gut bezahlten Beruf ergreifen und eine 
blendende Karriere machen. 
Ihre persönliche Einstellung ist von puritanischer Härte geprägt. Sie bewundert 
erfolgreiche Menschen, die es „in ihrem Leben zu etwas gebracht haben“. Erfolg 
hängt in ihren Augen mit Leistung zusammen. Leistung erfordert Selbstdiszip-
lin. Disziplinierte Menschen gehen, wenn nötig, auch großen Belastungen nicht 
aus dem Weg. Sie leben genügsam, verzichten auf ihr Vergnügen und muten 
sich einiges zu, um ihr Ziel zu erreichen. 
Diese Einstellung hat den Studenten geprägt. Im Grunde genommen denkt er 
nicht anders als seine Mutter. Doch schon in der Schule hat er häufig versagt. 
Auch das Gymnasium hat er mit einem mittelmäßigen Zeugnis verlassen. Später 
hat er auf Wunsch seines Vaters mit einem Jurastudium angefangen, ohne viel 
zu erreichen. Die Mutter war nie in der Lage, ihre Enttäuschung zu unterdrü-
cken, und hat ihr Kind entsprechend behandelt. 
Diese Erfahrungen haben Hemmungen aufgebaut. Sobald sich der Sohn etwas 
vornimmt, zweifelt er an sich selbst. Es geht ihm nicht anders als den Ver-
suchstieren in der Skinnerbox: schon der Gedanke an das, was er vorhat, löst ei-
ne ganze Lawine von negativen Gefühlen aus (CR). Diese Gefühle blockieren 
ihn. Dass er mit seinem Vorhaben scheitert, ist daher mehr als wahrscheinlich41. 
Nehmen wir an, dass dieser Student eine Party besucht! Dort stößt er auf eine 
Studentin, die ihm gefällt. Wird es ihm gelingen, die Kommilitonin anzuspre-
chen oder gar mit ihr zu tanzen? Sie zweifeln zu Recht. Sein Verhältnis zu Frau-
en ist vom Bild seiner Mutter geprägt. Sie bildet den Maßstab, an dem er andere 
Frauen misst42. Oft haben die Frauen, die sein Interesse erregen, etwas mit ihr 
gemeinsam43. Nicht nur, dass sie ihr ähnlich sehen – sie haben Erfolg und besit-
zen andere Eigenschaften, die ihn – bewusst oder unbewusst – an seine Mutter 
erinnern. Das gilt auch für die Studentin, die er ansprechen will. Schon wenn er 
sich vorstellt, mit ihr zu sprechen, ist er blockiert. Bei ihrem Anblick überfallen 
ihn tausend Ängste. Er findet sich unzulänglich, weiß schon im vorhinein, dass 
sie ihn abweisen wird und rechnet mit einer Verletzung, die ihn an ältere Nieder-
lagen erinnert. Sein Herz klopft wie rasend, der Schweiß bricht ihm aus, er hat 
kein Gefühl in den Händen, vergisst dabei völlig, was er ihr sagen wollte, wen-
det sich ab und gibt sein Vorhaben auf. 
                                                     
40 Die Fachsprache nennt diesen Vorgang „Reizermüdung“ oder „Wear-Out-Effekt“. 
41 Wir sprechen von einer „sich selbst erfüllenden Prophezeiung“ (englisch „self-fullfilling 
prophecy“). 
42 Ein Muster, das man bei vielen Menschen – Frauen wie Männern – beobachten kann. 
43 Vgl. die Untersuchungen des französischen Psychologen R. Tanner, der zu den 
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denen es schwer fällt, 
Kontakt mit anderen 
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Ähnliche Hemmungen kommen auch im beruflichen Leben vor. Wenn wir mit 
„höher gestellten“ Personen sprechen, wissen wir manchmal nicht, was wir sa-
gen sollen. Wenn wir einen Verdächtigen stellen müssen, reagieren wir aggres-
siver als nötig, weil wir mit körperlichen Aggressionen rechnen. Wenn wir vor 
neuen, noch unbekannten Problemen stehen, brauchen wir kreative Ideen. Aber 
so sehr wir uns um eine innovative Lösung bemühen – uns fällt nichts Brauchba-
res ein, weil wir nicht glauben, dass wir dazu in der Lage sind. Also verdrängen 
wir alle Probleme, die wir nicht lösen können und lassen die Dinge so, wie sie 
sind. 
Differentielle Verstärkung. Oder: Wie lernen wir, 
wann bestimmte Verhaltensweisen erforderlich 
sind? 
Viele Verhaltensweisen sind nur unter ganz bestimmten Bedingungen 
angebracht. Wenn wir eine belebte Straße überqueren wollen, warten wir 
auf grünes Licht. Bei rotem Licht bleiben wir stehen. Wenn das Telefon 
läutet, heben wir ab. Zeigt unser Display, wer sich am anderen Ende der 
Leitung befindet, beschließen wir manchmal, den Hörer liegen zu lassen. 
In einem großen Gebäude wie unserer Schule finden wir Hinweisschilder, 
die uns den Weg in das richtige Zimmer zeigen. 
Weitere Beispiele lassen sich mühelos finden. Unser Verhalten orientiert 
sich an einer Vielzahl unterschiedlicher Stimuli. In der Fachsprache hei-
ßen sie „Hinweisreize“ (englisch „cues“) oder „diskriminative Stimuli“ 
(SD). 
Wie lernen wir, auf die richtigen Reize zu achten? Holland und Skinner 
bezeichnen diesen Lernprozess als „Reizdiskrimination“. Wir können ihn 
steuern, indem wir bestimmte Verhaltensweisen „differentiell verstärken“ 
 
  
Differentielle Verstärkung und Stimuluskontrolle: Verkehrsteilnehmer vor einer roten Ampel 
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Diesmal befindet sich in der Skinnerbox eine Taube. Da dieses Tier keine 
Pfoten besitzt, haben die Ingenieure den Futterautomaten verändert und 
anstelle des Hebels eine transparente Scheibe eingebaut. Um an Futter zu 
kommen, muss das Tier auf die Scheibe picken. Hinter der Scheibe be-
findet sich eine Lampe, die in wechselnden Farben aufleuchten kann. 
Manchmal leuchtet sie grün, und manchmal zeigt sie rotes Licht. Die 
Reihenfolge der Farben ist randomisiert44. Erfolgt die Pickreaktion bei 
grüner Beleuchtung, bekommt das Tier eine Futterpille. Bei roter Be-
leuchtung erhält es keinen Verstärker. Nach mehreren Durchgängen hat 
die Taube gelernt, die Farben zu unterscheiden. Sie reagiert nur noch 
dann, wenn der richtige Reiz erscheint. Dem Hinweisreiz (SD) folgt die 
Pickreaktion (R), der Pickreaktion der Verstärker (S+)45. Der Reiz „kon-
trolliert“ das operante Verhalten (Anlage 18). 
Im beruflichen Alltag spielen die Hinweisreize eine wichtige Rolle. Wer ein kri-
tisches Thema besprechen möchte, muss sich genau überlegen, wann er sein An-
liegen vorbringen kann. Wer ein Produkt auf den Markt bringen möchte, muss 
wissen, bei wem ein Interesse an diesem Produkt besteht. Ermittler, die einen 
Zeugen vernehmen, achten auf seine „Körpersprache“. Sie suchen nach winzi-
gen Hinweisreizen, die ihnen zeigen, ob sie ihm glauben können. Auch bei Ver-
handlungen spielen die Hinweisreize eine wichtige Rolle. Die „Körpersprache“ 
macht sichtbar, was der Gesprächspartner will. Ist er an einer Vereinbarung inte-
ressiert? Oder hat er das Gespräch schon „abgeschrieben“? Während der Ver-
handlung müssen Sie auf sogenannte „Kaufsignale“ achten. Sie zeigen Ihnen, 
dass Ihr Gesprächspartner dazu bereit ist, auf Ihre Vorschläge einzugehen. Wer 
Kaufsignale wahrnimmt, wird versuchen, die Ergebnisse des Gesprächs zusam-




                                                     
44 Sie orientiert sich an einer Zufallsverteilung. 
45 Äußerlich wirkt dieser Vorgang wie ein konditionierter Reflex. Doch wenn wir genauer 
hinsehen, zeigt sich ein wichtiger Unterschied. Konditionierte Stimuli „lösen“ immer 
konditionierte Responsen „aus“. Bei den Hinweisreizen verhält es sich anders. Ist die 
Taube gesättigt, erfolgt auch bei grünem Licht keine Pickreaktion. Die operanten Verhal-
tensweisen treten also nur dann auf, wenn das Versuchstier hungrig ist. Sie setzen, wie 
schon erörtert, die entsprechende Motivation voraus. Ist diese Motivation vorhanden, 
„ruft“ der Stimulus Pickreaktionen „hervor“. 
Reizdiskrimination 
Beispiele aus dem 
beruflichen Leben 
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Negative Verstärkung. Oder: Wie wir es lernen, 
unangenehmen Ereignissen aus dem Weg zu gehen 
Menschen können voraussehen, was sie mit ihrem Verhalten bewirken. 
Deshalb versuchen sie, unangenehmen Ereignissen aus dem Weg zu ge-
hen. Aber auch Tiere können es lernen, negative Situationen zu vermei-
den.  
Sidman, ein Schüler Skinners, hat diesen Vorgang experimentell unter-
sucht. Als Versuchsanordnung dient ihm die Skinnerbox. Über dem Fut-
terautomaten befindet sich eine Lampe, die in unregelmäßiger Folge und 
unterschiedlichen Farben aufleuchten kann. Leuchtet sie rot, erhält das 
Versuchstier – in unserem Fall eine Ratte – einen elektrischen Schlag. 
Die Stromschläge lösen emotionale Responsen aus, sind aber schwach 
dosiert, so dass sie die Ratte nicht in Panik versetzen. Der Strafreiz er-
folgt nicht sofort. Dem Tier steht genügend Zeit zur Verfügung, den Reiz 
zu verhindern. Bewegt es den Hebel, bleiben die Stromschläge aus. Nach 
mehreren Durchgängen hat es die Ratte gelernt, den Hebel zu drücken, 
sobald sie das Warnsignal – den Hinweisreiz – registriert46. 
Wenn unser Verhalten negative Ereignisse verhindert, wird es „negativ“ 
verstärkt (S-). Dabei entstehen Verhaltensmuster, die wir mit Skinner und 
Sidman als „Vermeidungsverhalten“ bezeichnen können (Anlage 19). 
Wie eingangs erörtert, besitzt das Vermeidungsverhalten auch in unserem 
Leben große Bedeutung. Wir versuchen, Ärger oder Misserfolge zu ver-
meiden, weil wir ihre Konsequenzen fürchten. Unser Verhalten ist „nega-
tiv motiviert“. Autoren wie Heckhausen bezeichnen diese Form der Mo-
tivation als „Orientierung am Misserfolg“. 
Im beruflichen Leben erweist sich die Misserfolgsorientierung häufig als 
kontraproduktiv. Wer negativ motiviert ist, tut nur, was ihm nötig er-
scheint. Ist die Gefahr beseitigt, stellt er seine Bemühungen ein. Will man 
ihn „motivieren“, muss man ihm drohen. Doch damit erhöht man seine 
Belastung und erzeugt eine Situation, an der auch hartgesottene Mitarbei-
ter längerfristig zerbrechen können. 
Wenn Betriebe oder Behörden die Leistungen ihrer Mitarbeiter verbes-
sern wollen, dürfen sie nicht auf negative Verstärker setzen. Stattdessen 
sollten sie ihre Angestellten positiv motivieren. Wer positiv motiviert ist, 
tut alles, was er für möglich hält. Seine Erfolge wirken als positive Ver-
stärker und treiben ihn, neue Ziele ins Auge zu fassen. 
Intermittierende Verstärkung 
In den letzen Kapiteln haben wir Experimente erörtert, in denen bestimm-
te Responsen – wie Hebeldruck- oder Pickreaktionen – kontinuierlich 
verstärkt worden sind. Im Alltag führt unser Verhalten nicht immer zu 
einem positiven Ergebnis. Lernversuche zeigen, dass wir die unterschied-
lichen Formen der „intermittierenden Verstärkung“ vier verschiedenen 
Gruppen zuordnen können: 
                                                     
46 In einer zweiten Versuchsanordnung hat Sidman diese Bedingungen weiter erschwert. Die 
Lichtreize fehlen. Stattdessen erhält die Ratte in regelmäßiger Folge einen elektrischen 
Schock. Drückt sie den Hebel, verzögert sich dieser Schock um fünfzehn Sekunden. Auch 
hier lernt das Tier schon nach kurzer Zeit, regelmäßig den Hebel zu drücken und die 
Strafreize zu vermeiden. 
Um was es geht 
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• Verstärkung in regelmäßigen Intervallen 
• Verstärkung in unregelmäßigen Intervallen 
• Verstärkung nach festen Quoten 
• Verstärkung nach variablen Quoten 
 
Die „Intervallverstärkung“ orientiert sich an Zeitintervallen. Wochenlöh-
ne und Monatsgehälter verstärken unsere Arbeit in regelmäßigen Inter-
vallen. Die unregelmäßigen Intervalle schwanken um einen Mittelwert. 
Ein Beispiel bilden die Lotteriegewinne. Akkordlöhne orientieren sich an 
festen Quotenplänen. Von variablen Quoten können wir sprechen, wenn 
sie um einen Mittelwert variieren. Ein Beispiel bilden die unterschiedli-
chen Honorare, wie sie ein Freiberufler bezieht. Mit der „Quotenverstär-
kung“ erzielen wir relativ hohe Reaktionsraten. Verhaltensweisen, die wir 
in unregelmäßigen Intervallen verstärken, sind außergewöhnlich stabil. 
(Anlage 20) 
Aufgaben  
• Beschreiben Sie operante Verhaltensweisen aus Ihrem Berufs-
feld, die an Verstärker gebunden sind. 
• Ihr Betrieb (Ihre Behörde) hat Sie beauftragt, einen Tag der offe-
nen Tür zu organisieren. Ihre KollegInnen sollen sich aktiv an 
diesem Projekt beteiligen. Deshalb haben Sie alle zu einer Be-
sprechung eingeladen. Welche Verhaltensweisen erwarten Sie? 
Wie können Sie diese Verhaltensweisen verstärken? Gestalten 
Sie ein Rollenspiel. 
• Sie leiten ein Team. In diesem Team befinden sich zwei Mitar-
beiterInnen, die Ihre Arbeit auf unterschiedliche Weise behin-
dern. Die eine arbeitet hart, ist aber oft sehr kritisch und belastet 
damit das Klima in Ihrer Gruppe. Der andere will von Ihnen be-
achtet werden, redet aber für Ihren Geschmack zu viel. Während 
der Teamgespräche kostet er Sie viel Zeit, trägt aber wenig zum 
Ziel der Besprechung bei. Wie können Sie diese Verhaltensmus-
ter ändern? Gestalten Sie ein Rollenspiel! 
• Ihre KollegInnen stören Sie häufig während der Arbeit und brin-
gen auf diese Weise Ihr Zeitmanagement durcheinander. Wie be-
gegnen Sie diesem Problem? 
• Um sich vor unerwünschten Besuchen zu schützen, befestigen 
Sie ein Schild an der Tür zu Ihrem Büro. Wie gestalten Sie dieses 
Schild? Welche Hinweisreize sollte es enthalten? Zeichnen Sie 
einen Entwurf! Begründen Sie Ihre Idee! 
• Sie möchten Ihre MitarbeiterInnen dazu anregen, kreativ zur 
Verbesserung Ihrer gemeinsamen Arbeit beizutragen. Deshalb 
verstärken Sie jeden Vorschlag nach einem festen Quotenplan. 
Entwerfen und erläutern Sie den Plan! 
Referate 
• Leistung, Erfolg und Misserfolg 
Texte: H. Schiefele, D. Ulich) 
• Erfolg und Arbeitszufriedenheit 
(Texte: D. Heckhausen) 
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An Modellen lernen. 
Oder: Das Vorbild anderer Menschen 
Skinner spricht über Lernprozesse, die auf direkter Erfahrung beruhen. 
Die operanten Verhaltensweisen hängen von ihren Ergebnissen ab. Fol-
gen wir dem Gesetz der Verstärkung, ist der Erwerb operanter Verhal-
tensweisen an „Versuch und Irrtum“ gebunden. Aber was ist, wenn ein 
Irrtum katastrophale Folgen hat? Nehmen wir an, Sie brauchen den Füh-
rerschein. Um den Schein zu erwerben, müssen Sie lernen, wie man ein 
Auto fährt. Wären Sie dabei allein auf direkte Erfahrungen angewiesen, 
lägen Sie bald auf dem Friedhof und die Fahrschule wäre bankrott. 
Wie können wir unseren Handlungsspielraum erweitern, ohne dabei unser 
Leben aufs Spiel zu setzen? Hier bleibt Skinner eine Antwort schuldig. 
Weitere Fragen kommen hinzu. Der amerikanische Psychologe A. Ban-
dura nennt die Probleme, die Skinner nicht lösen kann: 
 
 
Lebende Modelle: Studentin erklärt Kommilitonen ein Computerprogramm. 
• Wenn wir bestimmte Verhaltensweisen verstärken wollen, müs-
sen sie schon vorhanden sein. Doch wie erwerben wir neue Ver-
haltensweisen, die nicht zu unserem Repertoire gehören? 
• Unser Verhalten beruht auf kognitiven Prozessen. Aus methodi-
schen Gründen geht Skinner nicht näher auf diese Prozesse ein. 
Doch unser kognitives Verhalten gehört zu den Wesensmerkma-
len menschlichen Handelns (und Lernens). Wie können wir diese 
Verhaltensweisen empirisch erforschen? 
 
Erst die „sozial-kognitive Lerntheorie“ hat Erklärungsmodelle geliefert, 
die diese und ähnliche Fragen zufriedenstellend beantworten können. 
Nach A. Bandura lernen wir nur zum Teil durch direkte Erfahrung. Wenn 
wir neue Verhaltensweisen erwerben, orientieren wir uns in der Regel an 
sogenannten „Verhaltensmodellen“. Wir folgen dem Beispiel oder den 
Hinweisen anderer Menschen. 
 
Um was es geht 
Verhaltens-Modelle 
Offene Fragen 
Ein neues Denkmodell 
Die menschliche Seite - Psychologie und Verhalten
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Was verstehen wir unter Verhaltensmodellen? 
Beginnen wir mit einem Beispiel: Sie besitzen einen Computer und wol-
len ein neues Programm installieren. Eigentlich hat man Ihnen zusammen 
mit einer CD ein Handbuch geliefert. Dort können Sie lesen, wie Sie 
vorgehen müssen, aber es fällt Ihnen schwer den Text zu verstehen. Sie 
zögern Ihre CD zu starten, denn ein Fehlversuch könnte Sie teuer zu ste-
hen kommen. Glücklicherweise kennen Sie jemanden, der mit Computern 
umgehen kann. Sie rufen ihn an und bitten ihn, Ihnen zu sagen, was bei 
der Installation zu beachten ist. Doch Ihr Bekannter kann Sie am Telefon 
nicht zufriedenstellend beraten. Also kommt er vorbei und zeigt Ihnen, 
was Sie zu tun haben. 
In diesem Beispiel tauchen zwei Modelle auf. In der Gebrauchsanwei-
sung erklärt Ihnen jemand, wie Sie das neue Programm installieren kön-
nen. Der Text ist ein „symbolisches Modell“. Ihr Bekannter macht sich 
die Mühe, Ihnen zu zeigen, wie Sie vorgehen müssen. Er fungiert als 
„lebendes Modell“. 
Die sozial-kognitive Lerntheorie unterscheidet zwischen verschiedenen 
Modellen: 
• Unter lebenden Modellen verstehen wir andere Menschen, die 
uns vormachen, wie wir uns in bestimmten Situationen verhalten 
sollen. 
• Zu den symbolischen Modellen gehören: 
• virtuelle Modelle: Menschen, deren Verhalten wir über Filme, 
Photographien, Zeichnungen oder Gemälde kennen lernen, 
• analoge Modelle: Schaubilder (Schaltpläne, Routenpläne, Fo-
lien), die dem Betrachter zeigen, was die Zeichnerin oder der 
Zeichner über den fraglichen Sachverhalt wissen. 
• digitale Modelle: verbale Erklärungen (Vorträge, Hinweise, Tex-
te), die uns beschreiben, was die Autorin oder der Autor über das 
fragliche Thema zu sagen haben (Anlage 21). 
 
Die Liste macht deutlich, dass unser Verhalten von einer Vielzahl unterschiedli-
cher Modelle abhängig ist. Während des Studiums begegnen Sie allen hier auf-
geführten Modellen. Nehmen wir an, Sie besuchen einen Rhetorikkurs. Sie wol-
len wissen, wie Sie sich vor einer größeren Gruppe verhalten sollen. Um Ihre 
Zuhörer zu erreichen, müssen Sie unter anderem Ihre Körpersprache im Auge 
behalten. Ihr Trainer erläutert Ihnen, um was es geht. Seine Erklärungen liefern 
Ihnen ein „digitales“ Modell. Während des Vortrags setzt er Folien ein. Die 
Zeichnungen fassen zusammen, was er Ihnen erklärt. Wir können sie als „analo-
ge“ Modelle bezeichnen. Um Ihnen darüber hinaus eine plastische Vorstellung 
zu vermitteln, zeigt er Ihnen ein Video. Dort sehen Sie Rednerinnen und Redner, 
die wir ebenfalls als „symbolische“ Modelle bezeichnen können. Diesmal han-
delt es sich jedoch um „virtuelle“ Modelle. Aber das reicht nicht aus. Der Trai-
ner führt Ihnen vor, wie Sie auftreten sollen. Sie können ihn als „lebendes“ Mo-
dell betrachten. Natürlich kommt auch die direkte Erfahrung ins Spiel. Sie tra-
gen kürzere oder längere Reden vor. Wenn Sie umsetzen können, was Sie gehört 
und gesehen haben, erhalten Sie von der Gruppe oder dem Trainer ein positives 
Feedback. Dieses Feedback verstärkt Ihr Verhalten. Der Gruppe dienen Sie da-
bei als positives Modell. Aber nicht alle Redner haben Erfolg. Die Teilnehmer 
sehen, welche Verhaltensweisen nicht zum gewünschten Ergebnis führen. Er-
folglose Redner erhalten im Anschluss an ihren Vortrag ein negatives Feedback. 
Die Gruppe erfährt dabei, was man bei einem Vortrag vermeiden sollte. 
Bandura unterscheidet zwischen „positiven“ und „negativen“ Modellen. 
Während wir das Verhalten der positiven Modelle übernehmen, vermei-
den wir die Verhaltensweisen, die wir bei den negativen Modellen beo-
bachtet haben. 
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Stellvertretende Erfahrung. Oder: Wie wirken 
Modelle auf unser Verhalten? 
Modelle ermöglichen ihren „Beobachtern“, das heißt den Menschen in 
ihrer Umgebung, Erfahrungen, die ich als „stellvertretende“ oder „indi-
rekte Erfahrungen“ bezeichnen möchte. Wir sehen (hören und lesen), wie 
sie bestimmte Situationen erleben, wie sie auf diese Situationen reagieren 
und was sie mit ihrem Verhalten erreichen. 
Es gibt eine Vielzahl lebender oder symbolischer Modelle, die uns tagtäg-
lich begegnen – Gestalten in Büchern und Filmen, die mit ihrem Verhal-
ten scheitern oder erfolgreich sind, berühmte Persönlichkeiten, die Ge-
schichte geschrieben haben, bedeutende Menschen, die unser Denken 
verändern, aber auch „Models“, die bestimmte Produkte vermarkten, oder 
anonyme Personen, die vor denselben Fragen stehen wie wir. All diese 
Leit- oder Vorbilder beeinflussen unser Verhalten. Die sozial-kognitive 
Lerntheorie hat ihre Wirkung systematisch erforscht. Die Ergebnisse 
lassen sich folgendermaßen zusammenfassen. 
 
 
Lernen am Modell: Beobachtung und Imitation. Teilnehmer/Innn mit Ihrem Trainer beim 
Kampfsporttraining. 
• In manchen Fällen „imitieren“ wir das Verhalten eines Modells. 
• In anderen Fällen beobachten wir das Verhalten verschiedener 
Menschen und übernehmen jedesmal Teile ihres Verhaltens. Die-
se Verhaltenssegmente „vermischen“ sich miteinander, ergeben 
ein neues Muster und finden auf diese Weise Eingang in unser 
Repertoire. 
• Wenn wir beobachten, wie sich verschiedene Menschen in be-
stimmten Situationen verhalten, suchen wir einen gemeinsamen 
Nenner, der ihrem Verhalten zugrunde liegt. Auf diese Weise er-
halten wir „generative Regeln“, die uns die Möglichkeit bieten, 
eigene Verhaltensweisen zu entwickeln. Dabei entstehen neue 
Verhaltensmuster, die auf demselben Prinzip beruhen wie das 
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kurs. Sie hören, wie Ihre Vorredner ihren Vortrag gestalten. Alle 
versuchen, ihre Redezeit zu begrenzen. Bei Ihrem eigenen Vor-
trag setzen Sie diese Beobachtung um. Sie machen es so wie die 
anderen Redner und fassen sich kurz. 
• Die emotionalen Responsen, die wir bei anderen Menschen beo-
bachten, lösen bei uns selber ähnliche Responsen aus. Bandura 
bezeichnet diesen Effekt als „eliciting effect“. 
 
 
Lachen steckt an: Studentinnen im Foyer der Fachhochschule. 
Wann übernehmen wir die Gefühle, Gedanken oder Verhaltensweisen 
anderer Menschen? Schon während der Sechzigerjahre haben Bandura 
und seine Mitarbeiter versucht, eine Antwort auf diese Frage zu finden. 
Wenn wir die Theorien Pawlows und Skinners im Auge behalten, wirken 
die Resultate nicht überraschend. 
• Stellvertretende Verstärkung: Wir übernehmen operante Verhal-
tensweisen, die positiv oder negativ verstärkt werden. Welche 
Verhaltenskonsequenzen wir als Verstärker empfinden, hängt 
von unseren Interessen ab. 
• Stellvertretende Extinktion: Wir ignorieren Verhaltensweisen, die 
nicht zu Verstärkern führen. 
• Stellvertretende Bestrafung: Wir vermeiden Verhaltensweisen, 
die zu negativen Konsequenzen führen. 
• Stellvertretende Konditionierung: Modelle beeinflussen auch un-
ser respondentes Verhalten. Versuche zeigen, dass sie emotionale 
Responsen auf neue Stimuli konditionieren können. 
• Insofern wirken Modelle auf unsere Motivation. Wir übernehmen 
Bedürfnisse, die wir bei anderen Menschen beobachtet haben. 
 
Unser Verhalten hängt also weitgehend von Modellen ab. Das gilt für alle 
Bereiche unseres Verhaltens – die respondenten und operanten, die inne-
ren und äußeren Verhaltensweisen (Anlage 22 - 23). 
Wie wirken soziale 
Modelle? 
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Folgen wir A. Bandura, so beeinflussen lebende Vorbilder unser Verhal-
ten stärker als die symbolischen Modelle. Die Menschen in unserer 
nächsten Umgebung wirken auf unser Fühlen und Wollen, Denken und 
Handeln. 
Vergleichen wir den Einfluss der symbolischen Modelle miteinander, so 
wirken die virtuellen Modelle stärker auf unser emotionales Verhalten, 
während die analogen und digitalen Modelle vor allem das kognitive 
Verhalten beeinflussen. Beispiele gibt es genug. Was Sie in Filmen se-
hen, versetzt Sie in Spannung und macht Sie betroffen, was Sie in Sach-
büchern lesen, dient Ihrer Orientierung und vergrößert Ihr Wissen, und 
was Sie hautnah miterleben, hinterlässt einen bleibenden Eindruck, der 
unter Umständen Ihr gesamtes Leben verändert. 
In unserer Abbildung sehen Sie Gudrun Landgrebe, eine Schauspielerin, die in 
zahlreichen Filmen große Erfolge verbuchen konnte. Die Künstlerin wendet sich 
Ihnen zu, lächelt Sie an und versucht dabei, Blickkontakt mit Ihnen aufzuneh-
men. Gesichtsausdruck und Körperhaltung lassen erkennen, dass sie Ihnen etwas 
Wichtiges mitteilen möchte. Was sie sagen will, bekräftigt sie mit ihrer Unter-
schrift, einem leuchtend roten Schriftzug unter dem Slogan „Ich will so bleiben, 
wie ich bin“.  
Links neben dem Gesicht der Künstlerin erkennen wir vier Bilder. Die drei obe-
ren Photographien zeigen ihr „Körperpflegeprogramm“: sie macht gymnastische 
Übungen, pflegt ihr Gesicht und sorgt für eine ausgewogene Ernährung mit Pro-
dukten von „Du darfst“. 
Weiße Texte neben den Bildern (digitale Modelle) verdeutlichen, was auf den 
Photos zu sehen ist. Dass die Künstlerin mit ihrer Lebensweise zufrieden ist, 
zeigt sich vor allem an ihrem Gesichtsausdruck (stellvertretende Konditionie-
rung). Auf dem vierten Bild (ohne Kommentar) können wir sehen, dass ihre 
„Körperpflege“ belohnt wird (stellvertretende Verstärkung). Wir beobachten, 
wie sich die Schauspielerin im Spiegel betrachtet. Ihr dunkles Abendkleid betont 
die Proportionen ihres Körpers. Kein Zweifel: sie sieht hervorragend aus. 
Damit uns bei diesem Erfolg nicht der Mut vergeht, erhalten wir ebenfalls einen 
(direkten) Verstärker. In roter Schrift verrät das Inserat, dass wir gewinnen kön-
nen. Wir müssen nur in Hamburg anrufen – bei „Du darfst“, der „Körperpflege 
von innen“.  
Natürlich können auch wir ihr Körperpflegeprogramm übernehmen und Produk-
te von „Du darfst“ verwenden. Dann fühlen wir uns wohl und „bleiben“ wir so, 
wie wir „sind“. 
Welche Modelle kommen an? 
Möglicherweise sind Sie von unserem Beispiel noch nicht ganz über-
zeugt. Wollen Sie überhaupt so aussehen wie die Schauspielerin? Viel-
leicht ist Ihnen die Lebensweise der Reichen und Schönen zuwider, oder 
Sie mögen Gudrun Landgrebe nicht. Dann hat die Anzeige ihren Zweck 
verfehlt. Man hätte Ihnen andere Modelle zeigen sollen. 
Folgen wir A. Bandura, so hängt die Wirksamkeit eines Verhaltensmo-
dells von bestimmten Bedingungen ab. 
• Erfolg: Erfolgreiche Menschen werden häufig verstärkt (stellver-
tretende Verstärkung). Ihr Verhalten führt zu Konsequenzen, die 
in unseren Augen einen besonderen Wert besitzen. Beispiele gibt 
es genug. In einer Gesellschaft, die finanzielle Erfolge bewun-
dert, wollen die Menschen wissen, wie man reich werden kann. 
Wer reich ist, wirkt daher als Verhaltensmodell. In Hochschul-
kreisen zählen wissenschaftliche Erfolge. Für Sportler kommt es 
auf die körperliche Leistung an. 








Stellvertretende Verstärkung: Ich will so bleiben wie ich bin 
 
• Macht: Wir orientieren uns Modellen, die andere Menschen ver-
stärken oder bestrafen können. Zu diesen Modellen gehören El-
tern und Lehrer, Vorgesetzte oder Personen, die in der Lage sind, 
Menschen in ihrer Umgebung zu helfen oder zu schaden. Zu den 
schlimmsten Beispielen zählen die Wächter in den deutschen 
KZs. Von ihren Gefangenen wurden sie teilweise als Verhal-
tensmodelle betrachtet47. 
• Status: Mächtige Menschen genießen in ihrer Umgebung großen 
Respekt. In der Sprache der Soziologen oder Sozialpsychologen 
bekleiden sie „Positionen“, die mit einem besonderen „Status“ 
verbunden sind48. Personen, die einen höheren Status genießen, 
                                                     
47 Die Psychoanalyse bezeichnet dieses Verhaltensmuster als „Identifikation mit dem 
Aggressor“. 
48 Soziologen und Sozialpsychologen betrachten soziale Gruppen als ein System von 
„sozialen Positionen“, die bestimmte „Funktionen“ erfüllen. Zum Beispiel gibt es in den 
meisten Gruppen eine Führungsposition. Jede Position bietet ihrem Inhaber andere – 
größere oder geringere – Möglichkeiten, auf das Verhalten der Gruppe einzuwirken. In 
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spielen als Vorbilder eine wichtige Rolle. Dabei orientieren wir 
uns an den „Statussymbolen“, die ihren Status sichtbar machen – 
zum Beispiel der Kleidung, der Wohnung oder dem Auto, dem 
Freizeitverhalten, der Sprache oder dem Schulabschluss. 
• Attraktivität: Aus ähnlichen Gründen orientieren wir uns an Per-
sonen, die wir als attraktiv empfinden. Wer attraktiv ist, genießt 
die Zuneigung anderer Menschen. Infolgedessen wird er häufig 
verstärkt. Darüber hinaus besitzt er die Fähigkeit, positive Gefüh-
le auszulösen. Andere Menschen freuen sich, wenn sie ihn sehen. 
• Ähnlichkeit: Wie aus einer Untersuchung von A. Bandura und B. 
Kupers hervorgeht, orientieren wir uns vorwiegend an Verhal-
tensmodellen, die wir als ähnlich empfinden. Je größer die Ähn-
lichkeit, desto größer wird unsere Chance, ihrem Vorbild zu fol-
gen. 
 
Wir orientieren uns also vorwiegend an attraktiven Modellen, die in unse-
ren Augen erfolgreich sind, andere Menschen verstärken können, einen 
besonderen Status genießen und dabei eine gewisse Ähnlichkeit mit uns 
selber besitzen. Die Werbung versucht diese Regeln zu nutzen. Viele 
Menschen betrachten Gudrun Landgrebe als eine attraktive Frau. Als 
Künstlerin hat sie Erfolg und genießt daher einen besonderen Status. Al-
lerdings stellt sich die Frage, wie weit wir uns mit einem Filmstar identi-
fizieren können. 
Die Modelle in unserer Abbildung haben vieles mit uns gemeinsam. Sie 
wirken sympathisch und attraktiv. Wir sehen, dass es sich um Seminar-
teilnehmerInnen handelt, die mit ihrem Seminar zufrieden sind. Dagegen 
besitzen sie weder eine besondere Stellung noch genießen sie einen be-
sonderen Status. In unserer Tabelle fassen wir zusammen, welche Krite-
rien lebende und symbolische Modelle erfüllen müssen, wenn sie unser 




                                                                                                                       
ren Stellenwert. Diesen Stellenwert bezeichnen wir als „Status“. Wer eine einflussreiche 
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• Nennen Sie Modelle, die für Sie und Ihre Entwicklung eine wich-
tige Rolle spielen! Wählen Sie dabei eine bekannte Person (wie 
Michail Gorbatschow)! Woher kennen Sie diese Person? Wählen 
Sie dann ein Modell aus Ihrem persönlichen Umfeld! Welche Ei-
genschaften zeichnen die beiden Modelle aus? Was können Sie 
von ihnen lernen? 
• Nennen Sie einen Spielfilm, der Ihnen besonders gefällt! Um was 
geht es in diesem Film? Beschreiben Sie seine Handlung! Welche 
Personen sind an ihr beteiligt? Was zeichnet diese Personen aus? 
Was lernen Sie an diesem Film? 
• Nennen Sie ein Buch, das Ihnen wichtig ist! Um was geht es in 
diesem Buch? Welche Probleme werden behandelt? Wie werden 
diese Probleme gelöst? Was lernen Sie dabei? 
• Rollenspiel: Versuchen Sie, das Verhalten einer Teilnehmerin/ 
eines Teilnehmers aus Ihrem Kurs zu „imitieren“! Die Gruppe 
soll erraten können, wen Sie „spielen“! Was zeichnet die Kom-
militonin/ den Kommilitonen aus? Was schätzen Sie an ihr bzw. 
ihm besonders? 
• Beschreiben Sie ein menschliches und/oder soziales Problem, das 
Ihnen besonders wichtig ist! Wie würden Sie vorgehen, wenn Sie 
die Möglichkeit hätten, dieses Problem zu lösen? Wie kommen 
Sie auf Ihren Lösungsweg? Nennen Sie Ihre Quellen (Bücher, 
Filme, virtuelle oder lebende Modelle)! 
• Die Medien berichten häufig über Katastrophen, von denen ande-
re Menschen betroffen sind. Nennen Sie ein Ereignis, das Sie 
emotional besonders berührt! Was ist mit den Menschen gesche-
hen, um die es in Ihrem Beispiel geht? Wie reagieren sie auf ihr 
Schicksal? Welche Gefühle werden bei Ihnen wach? Wie würden 
Sie sich verhalten, wenn Sie dasselbe Schicksal erleiden müss-
ten? 
• Rollenspiel: Inszenieren Sie je ein Beispiel für stellvertretende 
Bestrafung und Verstärkung! 
• Analysieren Sie einen Werbespot aus dem Fernsehen! Welche 
Modelle treten auf? Was zeichnet sie aus? Welche Probleme ha-
ben sie zu lösen? Wie sieht ihre Lösung aus? Welche Verstärker 
erhalten sie? 
• Nennen Sie je ein Beispiel für ein erfolgreiches, mächtiges, ange-
sehenes und attraktives Modell! Was zeichnet diese Modelle aus? 
Wie verhalten sie sich? Wie wird ihr Verhalten belohnt? 
• Wie sollte ein gutes Lehrbuch (Arbeitspapier) beschaffen sein? 
Weshalb sind Ihnen die von Ihnen genannten Merkmale wichtig? 
Wie profitieren Sie von ihnen? 
• Entwerfen Sie Folien zu einem der folgenden Referate! 
Referate 
• Möglichkeiten und Grenzen direkter Erfahrung (Bandura) 
• Modell und Motivation 
• Modelle und kriminelles Verhalten 
      (Text: R.K. Merton) 
• Gewalt im Fernsehen. Wie lässt sich verhindern, dass die Ge-
waltbereitschaft wächst? 




Eine einsame Tätigkeit: Studentin bei einer Lektüre. 
Was geschieht, wenn wir denken? Oder: Das 
zentrale Nervensystem 
Den folgenden Seiten schicke ich vorsichtshalber eine Warnung voraus. 
Der Inhalt wirkt trocken und ist so steril wie das Thema, das ich behan-
deln möchte. Denn auf den folgenden Seiten geht es um unser „Den-
ken“49. Was wir als „Denken“ bezeichnen, vollzieht sich in unserem 
„Kopf“ – und Kopfarbeit klingt oft nach grauer Theorie. Aber vielleicht 
ist das Thema spannender als erwartet. Denn immerhin geht es um einen 
Bereich, der für unser Verhalten bestimmend ist. 
Gehirn und Rückenmark bilden unser „zentrales Nervensystem“ (ZNS) 50, 
einen „Biocomputer“, der über einen gigantischen Speicher und komple-
xe Programme verfügt. Dieser Computer arbeitet in einem Tempo, das 
auch dem schnellsten Prozessor weit überlegen ist. Wie Atkinson, Berly-
ne und Schiefele zeigen, ist er permanent in Betrieb51. Ein weitverzweig-
tes Netz von Nervensträngen verbindet ihn mit der Außenwelt. Dieses 
Netzwerk bezeichnen wir als das „periphere Nervensystem“ oder 
„PNS“52. Es besteht aus zwei Komponenten. Die „afferenten“ Nerven 
(von lateinisch „adferre“, „herantragen“) transportieren Informationen 
                                                     
49 Vgl. Seite 33. Interessierten Leserinnen und Lesern empfehle ich R.M. Restak 1981, S. 
167 – 210, und P.G. Zimbardo 1995, S. 131 – 156 
50 Wie P.G. Zimbardo ausführt, besteht „das zentrale Nervensystem (ZNS) aus dem Gehirn 
und dem Rückenmark. Es hat die Aufgabe, alle Körperfunktionen zu integrieren und zu 
koordinieren, indem es alle eintreffenden und auszusendenden Botschaften verarbei-
tet“.(P.G. Zimbardo a.a.O. S. 131 
51 Selbst wenn wir schlafen, ist das ZNS aktiv. 
52 „Das periphere Nervensystem (PNS) ist“ nach P.G. Zimbardo „das Netzwerk der 
sensorischen und motorischen Neuronen (oder Nerverstränge), die die Verbindung zwi-
schen dem zentralen Nervensystem und der Körperoberfläche bilden. Die peripheren 
Nerven, die es überall im Körper gibt, haben zwei Funktionen: (a) Einige tragen Informa-
tionen von jedem der sensorischen Rezeptoren (in Auge, Ohr, Haut und so weiter) zum 
Gehirn, und (b) einige tragen Botschaften vom Gehirn und vom Rückenmark zu den 
Muskeln und den Drüsen (wo sie Bewegungen steuern und die Hormonproduktion regu-
lieren). Das zentrale und das periphere Nervensystem stehen in ständiger Kommunikation 
miteinander“. P.G. Zimbardo a.a.O. S. 131 
Das periphere 
Nervensystem  
Denken ist Kopfarbeit 
Das zentrale 
Nervensystem 
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von Auge, Ohr oder Haut, Nase und Zunge in das zentrale Nervensystem. 
Die „efferenten“ Nerven (von lateinisch „eferre“, „hinaustragen“) tragen 
von dort aus Impulse zu unseren Drüsen und unserer Muskulatur. Sie 
regulieren die Produktion von Hormonen und steuern unseren Bewe-
gungsapparat53 (Anlage 25) 
 
 
Bereiche und Funktionen des Gehirns 
Solange wir „geistig“ aktiv sind, spielt unser Körper eine untergeordnete 
Rolle: Sie wissen, wie Ihnen zumute ist, wenn Sie von acht Uhr morgens 
bis sechs Uhr abends an Ihren Tischen sitzen und einen ununterbrochenen 
Strom von Informationen verarbeiten müssen. Am Abend fühlen Sie sich 
„wie erschlagen“, „ausgebrannt“ oder „erschossen“. Sie sind „überreizt“ 
und brauchen „Entspannung“. 
Diese Empfindung ist leicht zu erklären. Unser Nervensystem besteht aus 
„Neuronen“, feinen „Kabeln“ aus winzigen Zellen, die elektrische Ströme 
durch unseren Körper leiten. Das gilt vor allem für unser Gehirn. Wenn 
wir angestrengt überlegen, nimmt die elektrische Spannung in den Neu-
ronen zu. Diese Spannung belastet unseren Organismus. Daher „raucht“ 
uns der „Kopf“, wenn wir stundenlang nachdenken müssen.  
Zu den physischen Strapazen tritt die psychische Belastung. Wenn wir 
geistig aktiv sind, dürfen wir uns nicht von unseren Gefühlen54 „überrol-
len“ lassen. Um „sachlich“ oder „in Ruhe“ denken können, müssen wir  
                                                     
53 Vgl. Seite 28.  
54 Wir wissen, dass unser kognitives Verhalten zu den operanten Verhaltensweisen gehört, 
während das emotionale Verhalten zu den respondenten Verhaltensweisen gezählt werden 
kann. Wenn das respondente Verhalten eine bestimmte Stärke erreicht, blockiert es das 
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alles vermeiden, was uns ablenkt oder erregt55. Auch das erfordert oft viel 
Energie. 
Während der letzten Jahrzehnte hat die Hirnforschung große Erfolge er-
zielt. Heute wissen wir, welche Sektionen des ZNS für bestimmte Verhal-
tensweisen zuständig sind. Wenn wir unser Gehirn von oben betrachten, 
erkennen wir zunächst zwei walnussartige Hälften, die durch ein dickes 
Kabel, den „Balken“ oder das „Corpus callosum“, miteinander verbunden 
sind. Die beiden Hälften nehmen unterschiedliche Funktionen wahr. Die 
linke interagiert mit der rechten Seite unseres Körpers, während die rech-
te mit der linken Seite verbunden ist. Nach Restak befähigt uns dieser 
„Chiasmus“ (von griechisch „Chi“ oder „X“), die Welt, in der wir leben, 
räumlich wahrzunehmen. 
Wenn die afferenten Impulse unser Gehirn erreichen, tauschen beide 
Gehirnhälften ihre Daten aus. Alle Informationen, die in der linken Hälfte 
ankommen, gehen über das Corpus callosum an die andere Hälfte weiter 
und umgekehrt. Erst diese Verbindung versetzt uns dazu in die Lage, 
unterschiedliche Impulse miteinander zu verknüpfen. Wird sie gestört, 
sind wir nicht mehr imstande, Zusammenhänge zwischen verschiedenen 
Reizen herzustellen und angemessen zu reagieren. 
Die linke Hirnhälfte steuert, wie eben erwähnt, die rechte Seite unseres 
Körpers. Wie wir wissen, gebrauchen die meisten Menschen beim Essen 
oder beim Schreiben vor allem die rechte Hand. Weil so die linke Ge-
hirnhälfte besser trainiert wird, behaupten einige Forscher, dass sie unser 
Verhalten dominiert. Allerdings wissen wir heute, dass wir mit dieser 
Behauptung vorsichtig umgehen müssen. 
 
 
Gehirn und Nervensystem: Das Menschliche Gehirn im Längs- und Querschnitt. 
                                                     
55 Deshalb empfinden wir unser kognitives Verhalten als eine „trockene“ Tätigkeit, die uns 
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In der linken Gehirnhälfte befindet sich unser „Hauptsprachzentrum“. Die 
Sprache „bezeichnet“ beziehungsweise „kodiert“ 
• die Informationen, die uns von außen erreichen 
• und die Instruktionen, die wir an unser PNS weitergeben. 
 
Was verstehen wir unter einer „Bezeichnung“? Nach Watzlawick besteht 
sie aus abstrakten Zeichen oder Symbolen, die ihre Gegenstände „benen-
nen“, ohne sie abzubilden. Bezeichnungen sind „digital“. Sie beziehen 
sich auf eine bestimmte Klasse von Gegenständen und schließen andere 
aus. Ein „Baum“ ist kein „Busch“ und ein „Löffel“ ist keine „Gabel“. 
Doch Wörter wie „Baum“ oder „Löffel“ vermitteln kein Bild von den 
Dingen, die sie bezeichnen56. 
Um eine „Vorstellung“ zu gewinnen, benötigen wir die rechte Gehirn-
hälfte, in der sich die „nichtverbalen Ideationen“ bilden. Unter Ideationen 
(von griechisch „idéa“, „Vorstellung“) verstehen wir „Vorstellungsbil-
der“, die sinnliche Eindrücke wiedergeben. Watzlawick bezeichnet sie als 
„analoge“ Zeichen. Sagen wir „Buch“ oder „Videokassette“, erzeugt die 
rechte Gehirnhälfte innere Bilder, die den bezeichneten Gegenstand „re-
präsentieren“. Während die digitalen Symbole vor allem das operante 
Verhalten steuern, wirken die Vorstellungsbilder stärker auf unser Ge-
fühl. 
Oft machen wir eine Erfahrung, die unsere sprachliche (digitale) Intelli-
genz übersteigt. Das gilt hauptsächlich für neue Erfahrungen oder kreati-
ve Ideen. Diese Erfahrungen zwingen das ZNS, sein Repertoire zu erwei-
tern. Dabei entwickelt die rechte Gehirnhälfte Vorstellungsbilder. Diese 
„zeigen“ der linken Hälfte, was in der rechten vor sich geht. Wenn wir 
genügend Bilder besitzen, sind wir dazu in der Lage, die neue Idee bzw. 




                                                     
56 Denken Sie an Ihren Namen, der Sie bezeichnet aber nicht zeigt, wie Sie aussehen. 
Digitales Denken 
 
Neue Erfahrungen und 
kreative Intelligenz 
Analoges Denken 
Die rechte Gehirnhälfte 
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Manchmal geht dieser Vorgang über die Lebenszeit einzelner Menschen hinaus. 
Ein Beispiel stellt die „Erfindung“ des Hubschraubers dar. Wenn ich „Hub-
schrauber“ sage, entstehen in Ihren Gehirnen konkrete Vorstellungsbilder. Doch 
die Geschichte des Helikopters beginnt bei Leonardo da Vinci – übrigens einem 
Linkshänder – der seine Freizeit mit naturwissenschaftlichen Studien und tech-
nischen Konstruktionen verbrachte. Bei einem Spaziergang skizzierte da Vinci, 
wie sich ein Flugsame um seine eigene Achse drehte und dabei langsam zu Bo-
den sank. So lange die Drehung anhielt, trug ihn die Luft. Aber dann wirkte der 
Luftwiderstand und bremste seine Bewegung, so dass er nach unten fiel. Diese 
Beobachtung brachte den Zeichner auf den Gedanken, „Flugapparate“ zu bauen, 
die von „Rotoren“ getragen wurden. Doch es sollten noch mehr als vierhundert 
Jahre vergehen, bis die deutsche Pilotin Hanna Reitsch 1936 einen Hubschrau-
ber vorführen konnte, der flugfähig war. 
 
 
Die Natur inspirierte Leonardo da Vinci zu visionären Ideen. 
Früher Entwurf eines Helikopters. 
Ähnlich verhält es sich bei den Verhaltensweisen, die in alltäglichen Si-
tuationen erforderlich sind. Wenn wir mit einer Erfahrung umgehen wol-
len, müssen wir sie beschreiben, das heißt in digitale Symbole umsetzen 
können. Diese Symbole dienen unserer Orientierung. Sie sagen uns, auf 
was wir achten sollen. Aber um handeln zu können, brauchen wir Bilder, 
die uns vor Augen führen, wie wir uns in der entsprechenden Situation zu 
verhalten haben. 
Die beiden Gehirnhälften arbeiten also eng miteinander zusammen. Um 
lernen zu können, brauchen wir beide. Wenn wir die linke Hälfte trainie-
ren und die rechte Hälfte verkümmern lassen, wird unser Denken immer 
abstrakter. Wir beschränken unsere Möglichkeiten und verlieren auf Dau-
er den Zugang zu unserer Realität. 
Denken und Verhalten 
Aus methodologischen Gründen hat Skinner auf physiologische oder 
neurologische Experimente verzichtet. Seine Versuche beschränken sich 
auf unser äußeres Verhalten. Bandura vertritt die Ansicht, dass diese Be-
Beispiel Helikopter 
 
  Hubschrauber 
  der Bundespolizei 
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Kommunikation
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schränkung unnötig ist. Denken ist nichts anderes als intrapersonale 
Kommunikation57. Doch Kommunikation gehört auch zu den äußeren  
 
Focke Wulf 61: 1936 bei einer Vorführung.  
Verhaltensweisen. Deshalb können wir unser kognitives Verhalten empi-
risch erforschen. 
Bandura hat bereits in den Sechzigerjahren zeigen können, dass wir uns 
nicht nur an äußeren Reizen orientieren sondern vor allem von kognitiven 
Verhaltensweisen leiten lassen58. Wie das Sprechen gehört auch das Den-
ken zu den „symbolischen“ Aktivitäten. Symbolische Verhaltensweisen 
erfüllen zwei Funktionen. Man kann sie als „Reaktionen“ betrachten, die 
zugleich als „Reize“ wirken. Sie fungieren als Hinweisreize und konditi-
onierte Stimuli, kontrollieren operante Verhaltensweisen und elizitieren 
emotionale Responsen. 
Nach Bandura lassen sich die kognitiven Verhaltensweisen unterschied-
lichen Kategorien zuordnen. 
• Abstraktion: Wenn wir denken, konzentrieren wir uns auf be-
stimmte Bereiche oder Aspekte der Realität.59  
• Repräsentation: Wenn wir denken, verwenden wir digitale und 
analoge Symbole. Beide „repräsentieren“ situative Bedingungen, 
die für unser Verhalten bestimmend sind. Dabei erinnern Sie sich 
an Situationen, die Sie selber beobachten konnten. Je länger Sie 
reden, desto deutlicher wird die Erinnerung. Sie haben die Bilder 
vor Augen (analoge Symbole) und können beschreiben (digitale 
                                                     
57 Wenn wir denken, kommunizieren wir mit uns selbst. 
58 Experimente zeigen, dass zwischen äußerem Reiz und sichtbarer Reaktion eine 
„Verzögerungsphase“ eintritt, in der wir unser Verhalten planen.  
59 Dabei orientieren wir uns an „Begriffen“ oder „Schemata“. Begriffe beruhen auf 
Lernprozessen. Die Lerntheorie betrachtet diese Prozesse als eine besondere Form der 
Reizdiskrimination, die sie als „Abstraktion“ bezeichnet (von lateinisch „abstrahere“, 
„absehen“). Begriffe orientieren sich an spezifischen Hinweisreizen (SD), die für eine 
bestimmte „Klasse“, „Kategorie“ oder Gruppe verschiedener Situationen kennzeichnend 
sind. Als Beispiel verweise ich auf die Verkehrsschilder in verschiedenen Ländern, die 
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Symbole), was Sie erlebt und gesehen haben. Aus den digitalen 
und analogen Symbolen ergibt sich eine Repräsentation. 
 
 
Igor Sikorski 1938 bei einem Flugversuch. 
• Situationsdefinition: Wenn wir alles zusammenfassen, was wir 
über bestimmte Situationen sagen können, erhalten wir eine „Si-
tuationsdefinition“. Diese bezieht sich auf Sachverhalte, die uns 
besonders wichtig sind. 
• Rekonstruktion: Wenn wir an die Vergangenheit denken, „erin-
nern“ wir uns. Wir können andere oder uns selber an etwas erin-
nern, indem wir es „rekonstruieren“, das heißt beschreiben oder 
wiedergeben. 
• Antizipation: Wenn wir denken, „blicken“ wir auch in die Zu-
kunft. Auf diese Weise entwickeln wir „Ziele“, die unserem 
Handeln eine bestimmte Richtung geben. Wir „planen“ unser 
Verhalten und überlegen, wo wir mit Hindernissen zu rechnen 
haben. Dabei versuchen wir manchmal, andere Menschen in un-
sere Planung mit einzubeziehen. Wie werden sie sich verhalten? 
Wie können sie uns unterstützen? Je mehr wir antizipieren, desto 
besser können wir unsere Ziele erreichen (Anlage 26). 
 
Die kognitiven Prozesse beziehen sich nicht nur auf äußere Reize, son-
dern auch auf uns selbst. Deshalb verfügen wir über Bewusstsein und 
sind in der Lage unser Handeln zu steuern oder zu ändern. 
Gestatten Sie mir am Ende dieses Kapitels zwei Bemerkungen, die mir 
wichtig erscheinen. Auch unser kognitives Verhalten hängt von Verhal-
tensmodellen ab. Was wir als wahr oder richtig empfinden, ist an den 
Einfluss anderer Menschen gebunden. Diese orientieren sich wie wir 
selber an kognitiven Prozessen, die an (analoge und digitale) Zeichen 
gebunden sind. Was wir als „Wirklichkeit“ betrachten, beruht auf Kom-
munikation. Wir „verständigen“ uns darüber, was „für uns“ wahr oder 
wirklich, gut oder richtig ist. Die Realität besteht also nicht „an sich“ 
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dern auch für die Mitglieder einer sozialen Gruppe60, die sich in einer 
gemeinsamen Situation befinden. 
Menschen, die in anderen Kulturen leben, erleben die Wirklichkeit anders 
als die Menschen der westlichen Welt. Erst der Prozess der Globalisie-
rung kann unser Wissen miteinander verschmelzen. Doch dieser Prozess 
wird auch unser Denken verändern. Deshalb darf niemand versuchen, 
sein eigenes Bild von der Welt absolut zu setzen – das heißt, als einen 
Maßstab zu betrachten, an dem sich alle Menschen messen lassen61. Uns 
allen bietet der Dialog eine Chance, unsere Vorstellungswelt zu erwei-
tern. 
Aufgaben  
• Beschreiben Sie einen Film, den Sie im vergangenen Jahr gese-
hen haben (Gruppenarbeit)! 
• Im Rahmen Ihres Studiums müssen Sie viele Texte lesen. Geben 
Sie wieder, was Sie vor vierzehn Tagen gelesen haben (Gruppen-
arbeit)! 
• Stellen Sie wichtige Aussagen graphisch dar! 
• Beschreiben Sie Ihre berufliche Situation (Gruppenarbeit)! 
• Skizzieren Sie, was Sie sagen wollen! 
• Beschreiben Sie einen Menschen (einen Raum, einen Vorgang), 
den Sie gesehen haben (Gruppenarbeit, Kimspiel)! 
• Sie erhalten Photographien, auf denen Sie die Gesichter ver-
schiedener Menschen sehen. Was unterscheidet diese Menschen? 
Wie beurteilen Sie Ihren Charakter? 
• Sie betrachten ein Gemälde. Interpretieren Sie, was Sie sehen 
(Gruppenarbeit)! 
• Beschreiben Sie Ihre Berufsaussichten! Was wollen Sie errei-
chen? (Gruppenarbeit) 
• Planen Sie Ihren Geburtstag (Paararbeit) 
Referate 
• Denken und Bewusstsein 
(Texte: C.G. Jung, G.H. Mead) 
• Was geschieht, wenn wir träumen? 
(Text: K. Peterhoff) 
• Wie wirklich ist die Wirklichkeit? 
(Text: P. Watzlawick) 
• Denken und Dialog 
(Text: M. Buber) 
                                                     
60 Der Einzelne befindet sich in seiner „individuellen“ Wirklichkeit. Gruppen leben in einer 
gemeinsamen oder „kollektiven“ Realität. 
61 Es gehört zu den größten Witzen der Geistesgeschichte, dass ausgerechnet der Behavio-
rismus seine philosophische Basis – den Positivismus und die „dogmatische“ (realisti-
sche) Philosophie – in Frage stellt, um nicht zu sagen, widerlegt. Wenn wir die Lerntheo-
rie ernst nehmen wollen, gewinnen die Ansätze Bubers und Diltheys, des Deutschen 
Idealismus oder älterer, idealistischer Philosophen wie Platon und Augustinus erneut an 
Bedeutung. 

























































































Was haben Sie bisher gelernt? Sie wissen, dass sich die Psychologie mit 
dem Menschen und seinem Verhalten befasst. Wir unterscheiden zwi-
schen respondenten und operanten Verhaltensweisen. Unter den respon-
denten Verhaltensweisen spielt das emotionale Verhalten eine wichtige 
Rolle, während das kognitive Verhalten zu den operanten Verhaltenswei-
sen gehört. Sie wissen, dass unser Verhalten an Lernprozesse gebunden 
ist. Die emotionalen Responsen lassen sich auf Personen und Gegenstän-
de, Ideen und Aktivitäten, Leistungen oder Produkte „konditionieren“. 
Das operante Verhalten ist an primäre und sekundäre Verstärker gebun-
den. Das gilt auch für unsere Art zu „denken“ oder zu lernen. 
Auf den folgenden Seiten geht es um Sie. Wie können Sie Ihr Lernverhal-
ten verbessern? Wie steigern Sie Ihr Lernergebnis? Wie kommen Sie an 
wichtige Informationen? Wie speichern Sie, was Sie gehört und gelesen 
haben? Es geht um die Frage, wie Sie mit dem geringsten Aufwand das 
beste Ergebnis erzielen können. Wir zeigen Ihnen Methoden, die Ihnen 
während des Studiums helfen sollen – wobei uns bewusst ist, dass sie 
ergänzungsbedürftig sind. 
Sinnvoll recherchieren 
Als Beamte sind Sie verpflichtet, am Unterricht teilzunehmen. Dort hören 
Sie, was Sie für Ihre Prüfungen lernen müssen. Während des Unterrichts 
haben Sie Gelegenheit, Fragen zu stellen. Darüber hinaus erhalten Sie 
Arbeitspapiere, die den Unterrichtsstoff zusammenfassen. In vielen Pa-
pieren finden Sie Literaturhinweise, die Ihnen zeigen, wie Sie Ihr Wissen 
weiter vertiefen können. 
 
 
Studentin bei einer Internetrecherche. 
Aber was tun Sie, wenn Sie im Lauf Ihres Studiums auf eine Frage sto-
ßen, die in der Vorlesung nicht zur Sprache kommt? Natürlich können 
Sie eine Lehrkraft in Anspruch nehmen. Aber Sie können auch selbst auf 
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die Suche gehen. Versuchen Sie einmal, auf eigene Faust zu ermitteln 
und überprüfen Sie später gemeinsam mit Ihrem Dozenten, ob Ihre Ant-
wort „stimmt“. Was Sie auf diese Weise erfahren, prägt sich oft besser 
ein als der Unterrichtsstoff – denn dabei verschaffen Sie sich ein Erfolgs-
erlebnis, das Sie verstärkt. 
Wie gehen Sie vor? Den Ausgangspunkt bildet das Thema, das Sie bear-
beiten wollen. Nehmen wir als Beispiel die Verfassung der EU. Aus die-
sem Thema ergeben sich unterschiedliche Fragen, denen Sie nachgehen 
können. Welche Befugnisse hat das Europäische Parlament? Welche 
Personen gehören zur Europäischen Kommission? Welche Aufgaben 
nehmen sie wahr? Welche Rolle spielt der Ministerrat? Aus solchen und 
ähnlichen Fragen ergeben sich Stichwörter wie „Europäische Gemein-
schaft“, „Europäisches Parlament“, „Europäische Kommission“ und 
„Ministerrat“. Diesen Stichwörtern gehen Sie nach.  
Dabei haben Sie unterschiedliche Möglichkeiten: 
Wenn ich mit einer Recherche beginne, halte ich mich an ein Lexikon. 
Dort finde ich einen kurzen Artikel, der mir wichtige Informationen lie-
fert. Diese Informationen verschaffen mir einen Überblick. Im Anhang 
entdecke ich interessante Quellen und stoße darüber hinaus auf weitere 
Suchbegriffe, die mein Thema, zum Beispiel die Europäische Kommissi-
on, von unterschiedlichen Seiten beleuchten. 
Oft können Sie auch ein Handbuch in Anspruch nehmen. Seine Struktur 
erinnert entfernt an ein Lexikon. Doch in der Regel beschränkt es sich auf 
ein bestimmtes Sachgebiet. Es enthält eine Auswahl unterschiedlicher 
Themen, die aus der Sicht der Herausgeber von besonderem Interesse 
sind (zum Beispiel „Verfassungsgeschichte Europas“, „Gewaltenteilung“ 
oder „Parteienstaat“). Jeder Artikel bringt Probleme zur Sprache, die im 
Lexikon höchstens thematisiert werden können (zum Beispiel: „Wie de-
mokratisch ist die europäische Verfassung?“). Um ihre Position zu bele-
gen, liefern Ihnen die meisten Autoren eine umfassende Literaturauswahl. 
Hier finden Sie unterschiedliche Publikationen (Bücher oder Artikel in 
Fachzeitschriften), die Ihr Thema – in unserem Beispiel die Europäische 
Verfassung – genauer behandeln. Allerdings sind sie der Sichtweise ihrer 
Autoren verhaftet. Eine umfassende Darstellung dürfen Sie deswegen 
nicht erwarten. Dagegen enthalten sie häufig ein Sachregister, das Ihnen 
manchmal viel Arbeit erspart. Denn mit diesem Register können Sie ähn-
lich verfahren wie mit dem Lexikon. Sie lesen die Stellen, die Ihr Stich-
wort behandeln, schenken sich aber den restlichen Text. In vielen Bü-
chern oder Artikeln finden Sie eine ausführliche Literaturliste. 
Literaturhinweise befinden sich auch im Stichwortverzeichnis der Biblio-
thek. 
Neben den Print-Medien stehen uns heute die Möglichkeiten des Internets 
zur Verfügung. Vermutlich kennen Sie diese besser als ich. Anstelle des 
Lexikons wählen Sie eine Suchmaschine, die Ihnen viele Adressen, kurze 
Erklärungen, neuere Literaturhinweise oder genauere Informationen lie-
fert. Jede Adresse verweist auf weitere Links. Je länger Sie surfen, desto 
weiter dringen Sie vor. Hinter dem Stichwort, mit dem Sie begonnen 
haben, entfaltet sich eine geistige Landschaft, in der Sie ganze Debatten 
verfolgen können. Manche Adressen bieten Ihnen die Chance, Ihre eigene 
Meinung zu artikulieren oder Fragen stellen (Anlage 27). 
Wo Sie sich aktiv einbringen können, lernen Sie mehr. Sie stoßen auf 
Fragen, mit denen Sie nicht gerechnet haben, lernen unterschiedliche  
Das Internet
Verschaffen Sie sich 
ein Erfolgserlebnis!
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eigene Sichtweise
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Ansichten kennen, entwickeln auf diesem Weg eine eigene Meinung und 
erhalten Verstärker, die Ihnen der Unterricht nur in Ausnahmefällen bie-
ten kann. Und was ich besonders betonen möchte – wenn Ihre grauen 
Zellen Erholung brauchen, können Sie Ihre Ermittlungen unterbrechen. 
Das gilt natürlich nicht nur für das Internet. Auch Bücher kann man je-
derzeit beiseite legen. Denn wenn Sie sich übermäßig belasten, konditio-
nieren Sie negative Gefühle auf das, was Sie lernen wollen. 
Setzen Sie sich bei Ihrer Recherche nicht unter Druck! Da Sie Ihre Er-
mittlungen leiten, entscheiden Sie selber, wie Ihre Suche verlaufen soll. 
Was fällt Ihnen auf? Was finden Sie interessant? Was erscheint Ihnen 
wichtig? Wenn Sie Ihren Impulsen folgen, entfalten Sie Ihre Interessen 
und erleben dabei fast immer, wie Ihr Interesse wächst. Denn jede Entde-
ckung wird zu einem Verstärker, der Sie zusätzlich motiviert. Vertrauen 
Sie Ihren Impulsen und gehen Sie Ihren Fragen nach! Wenn Sie lange 
genug ermitteln, entwickelt sich aus einer Vielzahl scheinbar zusammen-
hangloser Fakten eine Struktur, an der Sie Ihr Handeln orientieren kön-
nen. 
Wie stellen Sie sicher, dass Sie auf wichtige Daten 
zurückgreifen können?  
Dateien und Karteien  
Wie können Sie festhalten, was Sie bei Ihren Recherchen ermittelt haben? 
Wie speichern Sie wichtige Informationen, die Sie später verwenden 
wollen? Auch wenn wir über Computer verfügen, stellen Karteien immer 
noch eine wertvolle Hilfe dar. Dabei haben Sie zwei Möglichkeiten. 
Die Autorenkartei enthält die Literaturangaben, die Sie für Ihre Prüfun-
gen, Ihre Referate oder Ihre Diplomarbeit brauchen. Unsere Anlage zeigt 
Ihnen, was Sie bei einer Autorenkarte beachten sollten (Anlage 28-30). 
In der Regel genügt eine Karte im Format A7. Oben notieren Sie Vor- 
und Familiennamen der Autorin oder des Autors. Es empfiehlt sich, die 
Vornamen auszuschreiben, damit Sie später korrekt zitieren können. Au-
ßer dem Namen enthält die Karte den Titel, den Untertitel, den Verlag, 
den oder die Erscheinungsorte und das Erscheinungsjahr – um Beispiel 
„Beltz, Weinheim 1984“. Wenn Sie einen Zeitschriftenartikel speichern 
wollen, sollten Sie den Titel der Zeitschrift, die Nummer des Jahrgangs, 
das Erscheinungsjahr, die Nummer des Hefts und die Seiten vermerken, 
auf denen der Text zu finden ist – zum Beispiel „Kultur und Technik 28 
(2004), Heft 1, S. 16 – 20“. Bei Themenheften spielt der Jahrgang keine 
Rolle. Hier brauchen Sie nur die Nummer des Hefts, den Titel der Reihe 
und die Seitenzahlen – zum Beispiel „Informationen zur politischen Bil-
dung, Heft 216 (2000), S. 6 – 12“,  Ähnlich verfahren Sie mit den Auto-
ren, die Sie in Handbüchern oder Readern gefunden haben – zum Bei-
spiel „Noack, Michael, Reiseleiter – eine staatlich anerkannte Ausbil-
dung? In: Schmidt, M./ Nahrstedt, W. (Hrsg.) 1993, S. 39 – 44“. Manch-
mal empfiehlt es sich, auf der Rückseite zu vermerken, um was es in den 
betreffenden Publikationen geht – zum Beispiel „Geschichte des Rechts, 
Funktionen, Frühformen, geschriebenes Recht, Gewohnheitsrecht, positi-
ves Recht , Gesetzgebung“. 
Wenn Sie Ihre Prüfungen bestehen wollen, müssen Sie abrufen können, 
was Sie gelernt haben. Um sich den Prüfungsstoff einzuprägen, können 
Sie Stichwortkarten verwenden (Anlage 31).   
Wählen Sie lieber ein großes Format – zum Beispiel A6 oder 5 – denn für 
Ihre Notizen brauchen Sie Platz. In die obere Zeile schreiben Sie einen  































































































































































































































































































































































































































































































































































































































andbuch, Psychologie und Verhalten: Anlage 28
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Begriff – das Stichwort, das Sie bearbeiten wollen – zum Beispiel „Hart-
Weich-Regel“, „Objektivieren“, „Interesse“ oder „Corporate Design“, 
„Unternehmensphilosophie“ und anderes mehr. Unter dem Stichwort 
sammeln Sie, was Sie festhalten wollen. Machen Sie sich die Arbeit so 
leicht wie möglich. Niemand verlangt von Ihnen, dass Sie Ihre Bemer-
kungen ausformulieren. Ihre Notizen dienen nur einem einzigen Zweck. 
Sie sollen es Ihnen erleichtern Ihre Erinnerung aufzufrischen. Unter ei-
nem Stichwort wie „Hart-Weich“ können daher folgende Formulierungen 
stehen: „Die eigenen Interessen im Auge behalten“, „Den Verhandlungs-
partner respektieren“, „Interesse“. Am besten notieren Sie auch den 
Fundort, auf den sich Ihre Notizen beziehen, zum Beispiel „R. Fisher u.a. 
2000, S. 20, 25 – 28, 67“. Das bietet Ihnen die Möglichkeit, nachzuschla-
gen, falls Sie Ihre Bemerkungen nicht mehr verstehen.  
Mit Hilfe der Stichwortkarten können Sie abrufen, was Sie gehört und 
gelesen haben. Da sich ihre Menge rasch vergrößert, empfiehlt es sich, 
schon im ersten Semester verschiedene Sammlungen anzulegen – am 
besten eine Kartei pro Unterrichtsfach. 
Wie gehen Sie beim Memorieren vor? Sebastian Leitner stellt fest, dass 
jede Gedächtnisleistung an zwei Variable gebunden ist: Wiederholung 
und Verstärkung. Je öfter Sie einen Sachverhalt wiederholen, desto besser 
prägt er sich ein. Mit jeder gelungenen Wiederholung verschaffen Sie 
sich darüber hinaus ein Erfolgserlebnis, das Ihre Gedächtnisleistung ver-
stärkt. 
Nach Leitner beruht auch die Programmierte Unterweisung auf diesem 
Prinzip. Programmierte Lehrbücher bestehen aus Texten, die in viele, 
relativ kleine Segmente gegliedert sind (Anlage 32). Jedes Segment ent-
hält eine unvollständige Formulierung, die Sie ergänzen müssen. Wenn 
Sie alle vorausgegangen Felder ausgefüllt haben, fällt Ihnen diese Aufga-
be relativ leicht. Sie ergänzen den Satz und prüfen dann, ob Sie die rich-
tige Lösung gefunden haben. Diese finden Sie meist auf der nächsten 
Seite oder am Schluss des ganzen Kapitels. Wenn Sie korrekt geantwortet 
haben, dürfen Sie weiterlesen (S+). Haben Sie eine falsche Antwort gege-
ben, müssen Sie zu einer früheren Seite zurück. Von dort aus gehen Sie 
alle Segmente von neuem durch. Die Methode wirkt wie ein Spiel, führt 
aber zuverlässig zum gewünschten Ergebnis. Im Lauf der Jahre ist sie 
leider in Vergessenheit geraten. Programmierte Lehrbücher sind heute 
kaum noch erhältlich – was sicher auch mit den hohen Entwicklungskos-
ten zusammenhängt62. 
Leitner63 empfiehlt daher eine Methode, die sich am Vorbild der Pro-
grammierten Unterweisung orientiert. Wenn Sie mit Stichwortkarten 
lernen, verwenden Sie fünf verschiedene Fächer oder Karteikästen. Im 
ersten Fach befinden sich die neuen Karten, die Sie täglich memorieren 
müssen. Was Sie nach mehreren Durchgängen in Erinnerung haben, 
wandert ins zweite Fach. Diese Karten gehen Sie alle zwei Tage durch. 
Karten, die Sie auch dann noch kennen, legen Sie in das dritte Fach. 
                                                     
62 Erst das ET hat den Ansätzen Skinners wieder eine gewisse Geltung verschafft. Die 
elektronische Unterweisung („Electronic Teaching“ oder „ET“) ist eine interaktive Me-
thode, die auf der PU beruht. Anders als diese nutzt sie die Möglichkeiten moderner 
Computer und des Internets. 
63 Sebastian Leitner („So lernt man lernen“, Herder, Freiburg 81976) entwickelt Methoden, 
die vor allem für Schüler an weiterführenden Schulen gedacht sind. Ihren entscheidenden 
Vorzug sehe ich darin, dass sie relativ einfach zu handhaben sind. Während moderne 
Publikationen vor allem auf neurologischen Theorien basieren, stützt sich S. Leitner in 
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Ihnen, zu behalten, 
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Karten, an die Sie sich nicht mehr richtig erinnern, müssen wieder ins 
erste zurück. Das dritte Fach kontrollieren Sie nur noch alle drei Tage. 
Was Sie auch jetzt noch beherrschen, legen Sie in das vierte Fach. Was 
Sie vergessen haben, muss wieder ins erste Fach. Das vierte Fach über-
prüfen Sie alle vier Tage. Dabei erhalten Sie Karten, die Sie im fünften 
Fach ablegen können. Die Karten, die sich in dieser Abteilung befinden, 
beherrschen Sie relativ sicher. Sie brauchen nur noch alle fünf Tage zu 
kontrollieren, ob Sie noch wissen, was auf ihnen steht. Auf diese Weise 
prägen Sie sich jeden, auch noch so schwierigen Lernstoff ein. Allerdings 
handelt es sich um eine Methode, die mit viel Arbeit verbunden ist. Des-
halb wage ich zu bezweifeln, dass sie unter Studenten große Verbreitung 
findet. Insofern stellt sich die Frage, wie Sie mit weniger Aufwand das-
selbe Ergebnis erreichen können. 
Quer zum Punkt. Oder: Lesen und behalten 
Lesen gehört zum Alltag jedes Studenten. Diesen Umstand können wir 
uns zunutze machen. Nehmen wir an, Sie haben ein Arbeitspapier erhal-
ten, dass Sie für Ihre Examina brauchen. Seinen Umfang finden Sie er-
schreckend – es handelt sich um mehr als zweihundert eng beschriebene 
Seiten. Doch lassen Sie sich nicht beirren – lesen Sie diagonal! 
Dabei lesen Sie zügig, ohne über den Einhalt einzelner Textpassagen 
nachzudenken. Verhalten Sie sich so, als wären Sie zum ersten Mal im 
Prado oder einem anderen Museum! Zunächst durchqueren Sie die ver-
schiedenen Säle und merken sich, was Sie genauer betrachten wollen. Sie 
brauchen den Überblick, um entscheiden zu können, was Sie besonders 
interessiert. Beim Lesen können Sie es ähnlich machen. Gehen Sie Ab-
schnitt für Abschnitt vor! In jedem Absatz markieren Sie Sätze oder Beg-
riffe (Stichwörter), die Ihnen wichtig erscheinen64. Auf diese Weise er-
halten Sie eine Auswahl signifikanter (oder repräsentativer) Passagen, die 
vielleicht zehn bis zwanzig Prozent des gesamten Textes umfassen (An-
lage 33). 
Die markierten Passagen gehen Sie noch einmal sorgfältig durch. Sie 
klären neue Begriffe, indem Sie ein Lexikon konsultieren oder das Sach-
register in Anspruch nehmen und machen sich klar, was die Texte bedeu-
ten. Die unterstrichenen Stellen lassen sich ähnlich verwenden wie 
Stichwortkarteien. Um zu behalten was Sie gelesen haben, gehen Sie 
diese Stellen mehrere Male durch. 
Mit beiden Hälften unseres Gehirns 
Im letzten Kapitel haben wir festgestellt, dass jede Erfahrung an digitale 
und analoge Prozesse gebunden ist. Entsprechend können wir zwischen 
dem digitalen oder „abstrakten“ und dem analogen oder „eidetischen“ 
Gedächtnis unterscheiden. Beide erfüllen unterschiedliche Funktionen. 
Die digitale Erinnerung „kodiert“ die Erfahrungen, die uns im Alltag 
begegnen. Auf diese Weise integrieren wir jede neue Erfahrung in das, 
was wir schon wissen oder können. Dagegen speichert das analoge  
                                                     
64 Um den Text nicht allzu sehr zu entstellen, verwende ich einen Marker oder – einen   
Bleistift und ein Lineal – denn ich weiß aus Erfahrung, dass ich  nur ungern Bücher be-
nutze, die ich mit lustlos hingeworfenen Strichen verunstaltet habe. 
 
Markieren Sie wichtige 
Sätze oder Begriffe! 
 
Lesen Sie diagonal! 
Wie im Museum 
Studieren Sie die 
markierten Texte! 
Nutzen Sie alles, was 
Ihr Gehirn zu bieten 
hat!  
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Gedächtnis sinnliche Eindrücke, die mit der neuen Erfahrung zusammen-
hängen65. 
Wenn wir etwas in Erinnerung behalten wollen, müssen wir es sprachlich 
wiedergeben können. Umgekehrt gilt dasselbe. Um es zuverlässig zu 
speichern, müssen wir ihm konkrete Beispiele zuordnen können. Wir 
benötigen beides: plastische Bilder und klare Begriffe. 
Nehmen wir ein Beispiel. Ich erkläre Ihnen im Rahmen meiner Vorlesung, dass 
das „CD“ („Corporate Design“) einer Firma oder Behörde ihr Selbstverständnis 
zum Ausdruck bringt. Um Ihnen verständlich zu machen, was unter CD zu ver-
stehen ist, nenne ich Ihnen Details – den Zuschnitt ihrer Produkte oder die Farbe 
ihrer Prospekte. Möglicherweise finden Sie meine Erklärungen immer noch 
ziemlich abstrakt. Deshalb verweise ich Sie auf „IKEA“ – die Farben, das Logo, 
den Wahlspruch, die Möbel oder die Speisen, die Sie im firmeneigenen Restau-
rant genießen können. Jetzt wissen Sie wahrscheinlich, was ich meine. In Zu-
kunft brauchen Sie nur noch vier digitale Symbole, um sich daran zu erinnern, 
was unter „Corporate Design“ zu verstehen ist. 
Ähnlich verhält es sich mit dem Unterrichtsstoff. Um ihn zu speichern, 
müssen Sie Beispiele finden. Haben Sie etwas erlebt, mit dem Sie sich 
seinen Inhalt vergegenwärtigen können? In welchen Situationen spielt er 
eine Rolle? Wo liegt sein praktischer Nutzen? Wenn Sie diese und ähnli-
che Fragen beantworten können, wird er „konkret“. Die Bilder wirken 
wie „Anker“, die Ihnen helfen, das neu erworbene Wissen „unterzubrin-
gen“.  
Wenn Sie sich etwas einprägen wollen, legen Sie sich am besten folgende 
Fragen vor: 
• Um was geht es? 
• Haben Sie alles verstanden? 
• Können Sie in eigenen Worten wiedergeben, was Sie gehört be-
ziehungsweise gelesen haben? 
• Kennen Sie Beispiele? 
• Erklären Sie, wie sich die neuen Informationen verwenden las-
sen? 
Wenn Sie diese Fragen beantworten können, verschaffen Sie sich ein 
Erfolgserlebnis, das Sie verstärkt. Sie sehen, wie sich das neu erworbene 
Wissen nutzen lässt – eine Erkenntnis, die Ihren Lernprozess weiter vo-
rantreibt. 
Lernen Sie gemeinsam! 
Studieren ist eine einsame Tätigkeit. Lesen und denken müssen Sie 
selbst. Um sich etwas einzuprägen, sind Sie auf Ihr eigenes Gehirn ver-
wiesen. Auch Ihre Prüfungen müssen Sie selber bestehen. Aber Sie haben 
die Chance, sich mit anderen auszutauschen. Eine Gruppe kann Ihnen 
vieles erleichtern. Erklären Sie sich gegenseitig, was Sie gelesen haben! 
Versuchen Sie darzustellen, was Sie verstanden haben und wo Sie Prob-
leme sehen! Überlegen Sie miteinander, wie sich die neu gewonnenen 
Informationen verwenden lassen! Auf diese Weise werden Sie füreinan-
der zu Verhaltensmodellen. Darüber hinaus verschaffen Sie sich Verstär-
ker, die Sie im Alleingang niemals erhalten würden . 
Neben der geistigen Arbeit spielt eine Gruppe noch eine zweite, in mei-
nen Augen nicht minder wichtige Rolle. Sie kann ihre Mitglieder emotio-
                                                     
65   Unter „Eidetikern“ verstehen wir Menschen, die ein „photographisches“ Gedächtnis  
 besitzen. Sie sind in der Lage, sinnliche Eindrücke bis ins Einzelne zu rekonstruieren 
Fragen 
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nal unterstützen. Wenn Sie sich auf Ihr Examen vorbereiten, stehen Sie 
nicht allein. Sie zeigen sich gegenseitig, wie weit Sie den Stoff beherr-
schen, überlegen gemeinsam, wie Sie während der Prüfung verhalten 
können, machen sich Mut und verstärken sich wechselseitig (Anlage 34). 
Gönnen Sie sich eine Pause! Oder: Belohnung und 
Verstärkung 
Wir wissen, dass unser Verhalten an biologische Prozesse gebunden ist. 
Das gilt auch für unsere geistige Tätigkeit. Im Lauf eines Tages steigt 
unsere Leistungskurve nach oben, sinkt dann wieder nach unten, steigt 
später erneut und sinkt zuletzt wieder ab. Dieses wellenförmige Auf und 
Ab bezeichnen wir als „Biorhythmus“ (Anlage 35). Wenn Sie Ihren Bio-
rhythmus missachten, nehmen Sie sich die Freude am Lernen, und laufen 
Gefahr, zu vergessen, was Sie sich einprägen wollten. 
Deshalb sollten Sie sich regelmäßig eine Pause gönnen. Die Pause be-
lohnt Sie für Ihre Arbeit und wirkt insofern als Verstärker. Gewöhnen Sie 
sich an regelmäßige Arbeitszeiten, setzen Sie sich feste Fristen und über-
legen Sie vorher, wie Sie sich während der Pause belohnen können. 
Nehmen Sie sich etwas Angenehmes vor – treffen Sie sich mit Freunden, 
treiben Sie Sport, lesen Sie einen Roman, gehen Sie ins Kino oder ma-
chen Sie einen Spaziergang. Sie werden feststellen, dass Sie später mit 
neuen Kräften weiterarbeiten können. 
In unserer Anlage finden Sie eine Zusammenfassung unserer Vorschläge. 
Wie gesagt – wir wissen, dass sie ergänzungsbedürftig sind. Wenn Sie 
eigene Erfahrungen oder Erkenntnisse beisteuern können, sind wir Ihnen 
zu Dank verpflichtet. Aber wir hoffen, dass Sie unsere Hinweise nutzen 
können und Ihre Prüfung mit Bravour bestehen. 
 
 
Eine Lerngruppe geht spazieren 
Achten Sie auf Ihren 
Biorhythmus
Belohnen Sie sich 
selbst
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al lesen Sie langsam
, 
beschränken
sich aber auf die m
arkierten Passagen.
•
Versuchen Sie, diese Passagen in Ihre eigene Sprache zu übersetzen!So 
m
achen Sie sich klar, w
as sie bedeuten.
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as Sie gelesen haben! 
Stellen Sie Fragen,setzen Sie sich kritisch
m
it dem
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• Bilden Sie eine Projektgruppe! 
• Recherchieren Sie zu folgenden Begriffen: Gedächtnistraining, 
Gehirnjogging, Konzentrationstraining. Sie können auch Begriffe 
aus anderen Studienbereichen wählen – zum Beispiel Ausländer- 
oder Aufenthaltsrecht, WTO, Datenschutz, Profiling oder 
Schusswaffengebrauch. 
• Stellen Sie Ihre Ergebnisse graphisch dar! 
• Sammeln Sie Bilder und Filme, mit deren Hilfe Sie Ihre Ergeb-
nisse illustrieren können! 
• Formulieren Sie Fragen, auf die Sie während Ihrer Recherche ge-
stoßen sind! 
• Legen Sie Stichwortkarten zu Ihrem Thema an! 
• Stellen Sie Literaturhinweise zu Ihrem Thema zusammen! 
• Lesen Sie einen Artikel diagonal! Unterstreichen oder markieren 
Sie dabei wichtige Stellen! Prägen Sie sich ihren Inhalt ein! Tra-
gen Sie anschließend vor, was Sie gelesen haben! 
Referate 
 
• Was verstehen wir unter „Mind-Mapping“? 
• Wie funktioniert die Metaplan-Methode? 
• Kurzzeitgedächtnis und Langzeitgedächtnis? 
• Wie trainieren wir unsere Vorstellungskraft? 
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